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ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE LA EMPRESA 
COMERCIALIZADORA DE COMPUTADORAS Y SUMINISTROS DE EQUIPOS 
DE COMPUTO 
 
ESTUDY  OF  PREFACTIBILIZATION TO  THE  CREATION  OF  THE  
COMPANY COMERCIALIZATING  ON  COMPUTERS  AND SUMINISTERS OF  
EQUIPMENS OF  COMPUTER 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El Capitulo I contempla nuestro plan de tesis:  
En el cual  planteamos y formulamos los problemas que pueden ocasionarse, al  igual que 
los objetivos, la metodología, las técnicas de investigación y las variables e indicadores 
que aplicaremos en el proyecto a desarrollarse 
En el Capítulo II encontraremos el estudio de mercado, la estructura de mercado, la 
identificación del proyecto o servicio, el análisis de la demanda y el análisis de la oferta.  
El Capítulo III contiene  el estudio técnico, el tamaño de la nueva unidad productiva, la 
localización del proyecto, la ingeniería del proyecto y la ingeniería del proceso. 
El Capítulo IV contempla el estudio financiero, los presupuestos, los estados financieros 
pro formas y la evaluación del proyecto. 
En el Capítulo V tenemos finalmente una descripción de nuestras conclusiones y de 
algunas recomendaciones.  
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ABSTRACT  
 
He Surrenders I it contemplates our thesis plan. 
In which we propose and formulate the problems that may arise, as well as the objectives, 
methodology, research techniques and variables and indicators that apply in the project to 
developed. 
In the Chapter II we find the market research, market structure, identification of project or 
service, analysis of demand and the analysis of supply. 
The Chapter III contains the technical study, the size of the new production, the project 
location, project engineering and process engineering. 
The Chapter IV provides the financial study, budgets, financial statements and pro forms 
evaluation. 
In the Chapter V have a description of our summations finally and of some 
recommendations. 
  
 
KEY WORDS 
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CAPITULO  I 
 
PLAN DE TESIS 
 
TEMA: ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE LA EMPRESA 
COMERCIALIZADORA DE COMPUTADORAS Y SUMINISTROS DE EQUIPOS DE 
CÓMPUTO 
 
1.1. ANTECEDENTES. 
 
El panorama socio-económico  del Ecuador está caracterizado, entre varios factores por: la 
tendencia hacia la globalización de  los mercados, una balanza comercial negativa, una economía 
sostenida transitoriamente por los recursos petroleros, la crisis económica experimentada en los 
últimos años ha obligado  a realizar cambios estructurales de gran magnitud tanto en los aspectos 
económicos, políticos como sociales, desencadenando un alto incremento en el nivel de desempleo 
(9.5%)  y  migración en promedio del   663601)1. 
 
Es así que en los últimos años en el Ecuador al igual que en el resto de América Latina se ha 
observado un importante incremento del número  de pequeñas y medianas empresas (Pymes) lo que 
ha contribuido a amortiguar eventuales problemas  sociales, haciendo que una parte de 
desempleados  creen sus propias unidades productivas y que estas a su vez sean sostenidas  en parte 
gracias a las remesas de migrantes. 
 
Actualmente más del 90%  de las empresas son pequeñas y medianas, las cuales aportan 
aproximadamente un  25% de la economía nacional2. 
 
Las Pymes son generadoras de empleo y realizan su explotación económica basada en actividades 
empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales, de servicios urbanos o rurales; tal es el caso 
de las Pymes que trabajan vendiendo equipos  y materiales de computación. Este importante sector 
está constituido por un gran número de empresas de diversos tamaños que a partir de la 
comercialización de equipos y materiales de computación, generan una gran variedad de puestos de 
trabajo.  
 
Las condiciones que limitan el accionar de las Pymes en el mercado es debido a la carencia de 
recursos, falta de crédito con difícil acceso, mano de obra sin o poca calificación, producción 
                                                            
1
 www.inec.gov.ec.   5-12-2007. 
2
 BARRERA, Marco. “Situación y desempeño de las Pymes de Ecuador en el mercado internacional” CAPEIPI. 
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orientada al mercado interno, ausencia total de políticas y estrategias  para el desarrollo del sector, 
insuficientes mecanismos de apoyo para el financiamiento, capacitación y uso de tecnología.  
 
1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. 
 
El Ecuador sufrió una crisis económica significativa en los últimos años, contribuyendo al deterioro 
de varios sectores de la economía como el sector agropecuario, industrial y de servicios (comercio), 
produciendo distorsiones en el  sistema financiero, constante subida de precios de bienes y 
servicios, ocasionando inestabilidad política, restricción de la demanda, pérdida del valor 
adquisitivo de los salarios, decrecimiento económico, desequilibrio fiscal, entre otros, generando 
pobreza y desempleo en nuestro país. 
 
Según las estadísticas del INEC en el 2001 la Provincia de Pichincha alcanzó una población de 
2.388.817 habitantes equivalente a  una tasa de crecimiento anual del 2.8 %, lo que significa que 
habrá un incremento de la demanda de computadoras y servicios adicionales, debido al crecimiento 
de hogares, empresas, instituciones educativas, etc., que requerirán equipos modernos para 
automatizar la información y facilitar las actividades que realizan, convirtiéndose en una gran 
oportunidad para la implantación del proyecto. 
 
En el mundo actual, la informática ha cambiado sustancialmente la forma de ver y manejar todas 
las actividades que se desarrollan en nuestro planeta; de tal forma que hoy es muy importante, 
desde muy temprana edad, la introducción al mundo informático, de tal manera que se pueda 
adquirir conocimientos suficientes que le permitan interactuar  en este ámbito. 
 
Como es de conocimiento general las computadoras representan la herramienta básica para la 
conexión a Internet, autopista de la información, que es considerado como un servicio 
indispensable en este mundo globalizado, que exige información real  y oportuna. 
 
Debido al gran desarrollo que ha tenido el Internet en nuestro país, las empresas han visto la 
necesidad de ampliar sus horizontes, dando apertura a nuevos mercados tanto nacionales como 
extranjeros, a través del comercio electrónico, donde se realizan transacciones de cualquier índole, 
generando nuevas oportunidades de negocios e incrementando la demanda del producto o servicio 
que comercializan, aportando no únicamente al desarrollo económico de la provincia sino también 
del país. 
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El Internet es  una tecnología que prácticamente elimina las barreras entre países, y que bien 
aprovechada puede facilitar el intercambio comercial, siendo una oportunidad especialmente 
interesante para empresas medianas y pequeñas. 
 
Las ventajas que tiene el usuario al comprar por Internet son las siguientes: 
 
 Acceso fácil a una amplia oferta de productos y servicios. 
 Rompe las barreras temporales y espaciales. 
 Mayor libertad y  ahorro de tiempo para comprar varios productos en varios sitios. 
 
Las ventas que tiene el comercio al vender por Internet son las siguientes: 
 
 Posibilidad de extender el negocio a un coste mínimo a nivel nacional / mundial. 
 Acceso a un número enorme de clientes. 
 Reducción de costos fijos: tienda virtual, no tienda física, no requiere personal.  
 
El surgimiento de Internet como canal de ventas y comunicaciones ha acelerado el comercio 
electrónico o e-Business, pues la Red ha cambiado la relación con los clientes.  El e-Business 
permite a los clientes hacer negocios a cualquier hora, en cualquier lugar, en cualquier idioma o 
moneda y a través de cualquier canal de distribución.  De hecho, según un estudio realizado, los 
negocios por Internet,  incrementan los ingresos de una compañía en cerca de 15%
3
, a la vez que 
la satisfacción aumenta cerca de un 21%  y la productividad del personal registra un incremento 
cercano al 20% en menos de un año.  
 
En la actualidad es innegable que las personas e instituciones requieren de la compra de un 
computador, para disponer de una herramienta tanto de investigación como de trabajo, estas 
máquinas han facilitado y agilitado las transacciones que se realizan día a día, e inclusive han 
reemplazado la utilización de ciertas prácticas como archivos manuales, comunicaciones vía carta o 
telefónica, minimizando tiempo y costo. 
 
La comercialización de computadoras, conocidas como PC’s, es una de las actividades que ha 
alcanzado mayor auge en los últimos tiempos siendo así que el crecimiento de la venta de PC’s en 
Latinoamérica para el año 2009 se proyectó en el 12.7%4.  En unidades la cifra total pasará de los 
90 millones que se vendieron en 2008, a los 101 millones de PC’s que se vendieron para finales del 
2009. 
                                                            
3
 www.negociosparainternet.com 
4
 COMPAQ, Estrategias de marketing para la empresa COMPAQ 
5 
 
 
Por tales motivos, se presenta esta propuesta, ya que en el Ecuador todavía existe un mercado real 
para el desarrollo del proyecto, debido a que las empresas y público en general, necesitan asesoría 
técnica y requieren de una herramienta que les permita ser más competitivos y tomar decisiones 
inmediatas en sus actividades. 
 
1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA  
 
• ¿Cuál es la situación actual de las Pymes comercializadoras de equipos y materiales de 
computación y sus perspectivas en el mercado? 
• ¿A qué se debe el bajo nivel de comercialización de estas Pymes? 
• ¿Cuál es el comportamiento de la oferta y demanda de los artículos? 
 
1.4. DELIMITACIÓN ESPACIAL Y TEMPORAL 
 
Nuestro estudio se realizará en la Ciudad de Quito, El mismo que tendrá  un enfoque actual. 
 
1.5. OBJETIVOS 
 
1.5.1 OBJETIVO GENERAL  
 
• Realizar un estudio de pre factibilidad de las Pymes comercializadoras de equipos y 
materiales de computación y sus perspectivas para proponer alternativas que mejoren su 
posición en el mercado. 
 
1.5.2. OBJETIVO ESPECIFICO 
 
• Determinar el comportamiento de la oferta y de la demanda con el fin de conocer el nivel 
de comercialización y competitividad de las Pymes  
 
• Conocer la inversión, rentabilidad y el riesgo de la comercialización de estas empresas. 
 
• Establecer la prefactibilidad que contribuya a desarrollar la comercialización de las 
Pymes dedicadas a este negocio. 
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1.6. JUSTIFICACIÓN  
 
El presente trabajo de investigación se realizará con la finalidad de poner en evidencia de la 
situación actual de las Pymes comercializadoras de equipos y materiales de computación y sus 
repercusiones sobre la economía nacional, ya que  estas en su totalidad aportan con fuentes de 
empleo y son generadoras de riqueza. 
 
La investigación es factible porque contamos con los conocimientos básicos necesarios para lograr 
el cumplimiento de nuestros objetivos, además de encontrarnos cerca del lugar de estudio y contar 
con los recursos humanos, materiales y financieros.  
 
Este trabajo servirá como una fuente de apoyo a nuevas Pymes que están y quieren emprender en 
esta actividad para su desarrollo y progreso; a estudiantes interesados en esta temática y también a 
investigadores que deseen enriquecer sus conocimientos. 
 
1.7. HIPÓTESIS  
 
1.7.1. HIPÓTESIS GENERAL  
• Las Pymes comercializadoras de equipos y materiales de computación son poco 
competitivas en el mercado debido a su baja comercialización por falta de estudios de 
prefactibilidad que demuestren la rentabilidad. 
 
1.7.2. HIPÓTESIS ESPECÍFICAS  
• La inadecuada utilización de los factores de producción provoca un bajo nivel de 
competitividad por tipo de artículo en las Pymes comercializadoras de equipos y 
materiales de computación. 
 
• La ausencia de inversión, la falta de asistencia técnica y trasferencia de tecnología, han 
generado bajos niveles de rentabilidad en las Pymes comercializadoras de equipos y 
materiales de computación. 
 
• Por la inexistencia de estudios técnicos, la mayoría de las pymes comercializadoras de 
equipos y materiales de computación, no cuentan con las herramientas necesarias que les 
permitan ser competitivas en el mercado. 
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1.8. MARCO TEORICO 
 
El problema del desempleo y del subempleo planteado en el contexto de la actual crisis, es uno de 
los aspectos más graves, ante las limitadas perspectivas de nuevas inversiones en el sector formal 
de la economía. 
 
Todo esto hace ver que en el futuro inmediato, el sector informal va a crecer cualitativa y cuan-
titativamente en importancia dentro de la economía nacional, porque la mayor parte de quienes 
anualmente se incorporan a la población económicamente activa, no encontrarán otra posibilidad 
de subsistencia que el subempleo.5 
 
Se identifica a la  informalidad con el excedente de mano de obra, no incorporado" a las modernas 
unidades productivas de la sociedad. A base de este criterio, consideran a la informalidad un 
subproducto de la sociedad moderna, resultante de la excesiva población económicamente activa, 
imposibilitada de encontrar empleo en los establecimientos formales, que para sobrevivir está 
forzada a inventar su propia auto-ocupación en actividades productivas para poder obtener ingresos 
y satisfacer sus necesidades. 
 
En el caso de los edulcorantes, igualmente, la microempresa es la principal fuente de 
abastecimiento para los sectores populares, pues los precios a los que ofrecen los establecimientos 
industriales sus productos, los torna inaccesibles a los grandes sectores sociales.  
 
Debido a las dificultades de transporte del producto, los talleres se encuentran ubicados en las 
propias zonas de consumo inmediato. 
 
La microempresa alcanza ventajas comparativas por su posibilidad de producir artículos con 
especificaciones particulares para las más diversas circunstancias de acuerdo con las medidas 
requeridas o a gusto del cliente. 
 
MERCADO 
 
Es el área, lugar, sistema, espacio o estructura, fácilmente identificable, donde, compiten la fuerza 
de la Oferta y de la Demanda y actúan motivados por intereses propios y diferentes. Es muy común 
definirlo igualmente como  la estructura, institución o mecanismo donde se intercambian  bienes y 
                                                            
5
 COSTTA, César Alarcón. “Sector informal: ¿Problema o solución?”, Pág.20, 21. 
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servicios, factores, dinero y demás productos, se fundamenta en el libre juego de la oferta y la 
demanda.6 
 
Los mercados y sus leyes norman el comportamicnto.de empresarios productores y familias 
consumidoras definidos como agentes económicos, hacen posible el intercambio y permiten 
además que oferentes y demandantes, con intereses opuestos, actúen simultáneamente y arriben a 
un acuerdo o entendimiento que se conoce como equilibrado. 
 
MERCADO DE PRODUCTOS 
 
Es el área, sitio o estructura donde se intercambian bienes y servicios  generados por los 
empresarios y que buscan satisfacer las necesidades familiares. Implica la concurrencia de 
productores que se conoce como oferta y consumidores o la demanda. El comportamiento de estas 
fuerzas se estudia detalladamente bajo el concepto de teoría de la firma y teoría del consumidor 
respectivamente, defienden sus particulares y diferentes intereses en condiciones de libre 
competencia o rivalidad entre vendedores que buscan compradores y consumidores que se disputan 
los escasos bienes.7 
 
El mercado se justifica en el momento en que los agentes o fuerzas contrarias arriban a un 
entendimiento para intercambiar bienes a un determinado precio. La oferta es igual a la demanda y 
el mercado está en equilibrio. 
 
 
LEY DE LA OFERTA Y DE LA DEMANDA 
  
DEMANDA 
 
El concepto de demanda corresponde a los bienes y servicios que los compradores quieren adquirir. 
Obedece a la presión de  los consumidores o usuarios sobre los bienes del mercado: el nivel de la 
demanda depende del dinero que tienen los consumidores, del grado de sus necesidades y de la 
satisfacción que los bienes y servicios pueden ofrecerles. En la demanda influye el precio; entre 
más elevado sea éste, menor es la presión. 
 
La ley de la demanda indica que mientras más bajo es el precio mayor es la cantidad demandada 
del mismo o viceversa. 
                                                            
6
 CHIRIBOGA, Héctor Delgado. “Principios de Economía”. Pág. 22  
7
 Ibíd.  
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OFERTA 
 
La ley de la oferta nos dice que cuando los precios bajan disminuye la cantidad ofrecida y cuando 
suben aumenta la cantidad ofrecida: es decir. Hay una relación directa entre el precio y la cantidad 
ofrecida. 
 
La oferta depende principalmente de la comparación entre el precio del mercado y el costo de 
producción y distribución. Para el vendedor, el precio no debe  descender por debajo de un cierto 
límite que le garantice una rentabilidad. 
 
En efecto el precio de venta de un producto debe cubrir todos los costos de producción y 
distribución: compra de materia prima, pago de salarios, de intereses de capital obtenido en 
préstamo para el funcionamiento  de  la empresa, de amortizaciones de la maquinaria y del equipo 
de producción entre otros, para obtener el precio de venta. 
 
PRODUCTIVIDAD. 
 
Productividad, en economía, relación entre producción final y factores productivos (tierra, capital y 
trabajo) utilizados en la producción de bienes y servicios. De un modo general, la productividad se 
refiere a la que genera el trabajo: la producción por cada trabajador, la producción por cada hora 
trabajada, o cualquier otro tipo de indicador de la producción en función del factor trabajo. Lo 
habitual es que la producción se calcule utilizando números índices (relacionados, por ejemplo, con 
la producción y las horas trabajadas), y ello permite averiguar la tasa en que varía la productividad. 
 
Una de las claves del éxito de una empresa reside en saber incrementar la productividad. Pero para 
ello, es preciso tener en cuenta el rendimiento total de la actividad productiva de los factores, y no 
sólo la productividad del trabajo. Cuando se aumenta la inversión en capital (compra de 
maquinaria) para reducir las necesidades del factor trabajo (y por lo tanto elevar la productividad 
de este factor) el objetivo debe ser aumentar el rendimiento de todos los factores. En la práctica, la 
productividad de cada factor es muy difícil de calcular porque no se puede identificar con exactitud 
qué parte de la producción se debe a cada uno de ellos. Además, la cantidad de factores utilizados 
en la producción varía con el tiempo. Debido a estas dificultades, las estadísticas relativas a la 
productividad deben interpretarse con cautela. Las mejoras a corto plazo de los índices pueden 
reflejar una mejor utilización de la capacidad productiva, y no una mejora real de la productividad.  
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LA COMPETITIVIDAD. 
 
Por competencia se entiende al enfrentamiento, lucha y pugna con el propósito de conseguir las 
mejores condiciones de los mercados. La competencia debe ser perfecta, implica la existencia de 
muchos oferentes y demandantes y además que las señales que emiten los mercados como precios, 
el tipo de interés, las renta: y las cotizaciones serán determinadas por las leyes de la oferta, y 
demanda y no prefijadas.8 
 
FACTORES BÁSICOS DE COMPETENCIA. 
 
Los factores básicos de competencia son los que impactan en forma directa en la preferencia del 
cliente y, por tanto, en la participación de mercado. Esto se logra con un estudio respecto a la 
opinión de los clientes actuales y potenciales sobre ciertos factores por los que prefieren un 
negocio antes que otro. Se realiza validando los factores básicos de la competencia del negocio  con 
respecto a sus competidores a través de encuestas a clientes actuales y potenciales, validando los 
factores básicos de competencia visitando las instalaciones del negocio, analizando sus productos. 
 
Los principales factores básicos de la competencia establecidos por los clientes de venta al mayoreo 
son: calidad, precio, servicio, diversidad y otros dependiendo del tipo de producto9. 
 
1.9. METODOLOGÍA 
 
De acuerdo a nuestro tema de investigación se tomará como referencia los siguientes métodos: 
 
- Método Analítico, será utilizado durante toda la investigación, el mismo que nos permitirá 
recoger  información de las fuentes, previo a su respectivo análisis. 
- Método Deductivo, nos permitirá realizar el estudio de manera general para particularizar 
en el sector que a nosotros nos compete, y hacer un diagnostico del las Pymes 
comercializadoras de equipos y materiales de computación. 
- Método Inductivo, mediante este método haremos referencia a hechos o aspectos 
particulares observando las características esenciales a fin de determinar el 
comportamiento y función de estas Pymes. 
 
                                                            
8
 Ibíd. Pág. 17.  
9
 RAMIREZ, David Noel y Cabello Garza María A. “Empresas competitivas: Una estrategia de cambio para el éxito”. Ed.  
Mc.Graw Hill interamericana editores. 
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- Método descriptivo, ya que nos permitirá identificar los diferentes problemas que tiene el 
sector.  
 
- La síntesis nos permitirá elaborar conclusiones y recomendaciones más viables sustentadas 
en estudios técnicos y científicos sobre los diversos elementos de las Pymes. 
 
- Método Histórico, nos permitirá conocer la situación en la cual se han venido 
desenvolviendo las pymes comercializadoras de equipos y materiales de computación. 
Ubicadas en la ciudad de Quito. 
 
1.9.1. TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN  
 
- Fuentes Primarias: la observación de campo, entrevista y encuesta. 
- Fuentes Secundarias: Investigación bibliográfica, documentos, boletines, internet, informes 
que sobre el tema existan, fichaje. 
 
 
1.9.2. VARIABLES E INDICADORES 
 
VARIABLES CONCEPTUALIZACIÓN INDICADORES 
 
DETERMINACIÓN DE 
DIAGNÓSTICO 
SITUACIONAL DE LA 
COMERCIALIZACION DE 
EQUIPOS Y MATERIALES 
DE COMPUTACIÓN 
La  determinación de un 
diagnóstico situacional de la 
comercialización, es un paso 
fundamental e imprescindible 
dentro del estudio de 
prefactibilidad ya que permite 
conocer en qué estado se 
encuentra, cual ha sido su 
comportamiento histórico 
entre otros elementos 
relevantes para contar con 
una herramienta clave para la 
toma de decisiones.   
• Cantidades de 
comercialización 
• Precios históricos 
• Costos directos (Mano 
de obra e insumos) 
• Costos indirectos 
(Gastos 
Administrativos, de 
venta y financieros) 
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ÓPTIMO 
APROVECHAMIENTO DE 
SU CAPACIDAD Y 
RECURSOS. 
Actualmente no se aprovecha 
al máximo su capacidad y 
recurso, creemos que con este 
estudio se determinará un 
mejor aprovechamiento. 
• Parámetros de mejora 
en aprovechamientos 
de recursos.  
 
ESTUDIO DE MERCADO 
Nos ayuda a tener un 
panorama claro del entrono 
de la comercialización de 
equipos de computación. 
• Nivel de Oferta 
• Nivel de Demanda 
• Canales de distribución 
EVALUACIÓN 
FINANCIERA 
 
 
 
La evaluación financiera nos 
permitirá conocer sobre la 
rentabilidad del proyecto y su 
aceptación o rechazo. 
• VAN 
• TIR 
• Tiempo de 
recuperación de la 
inversión 
• Estado de resultados 
 
 
1.10. PLAN ANALITICO. 
 
ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE LA EMPRESA 
COMERCIALIZADORA DE COMPUTADORAS Y SUMINISTROS DE EQUIPOS 
DE CÓMPUTO. Ciudad de Quito. 
 
CAPITULO  I: PLAN DE TESIS. 
1.1. Antecedentes. 
1.2. Planteamiento del problema. 
1.3. Formulación del problema. 
1.4. Delimitación espacial y temporal. 
1.5. Objetivos. 
1.6. Justificación. 
1.7. Hipótesis. 
1.8. Marco teórico. 
1.9. Metodología  
1.10. Plan analítico. 
1.11. Bibliografía. 
1.12. Cronograma de actividades. 
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CAPÍTULO III: ESTUDIO TÉCNICO 
INTRODUCCIÓN          
3.1. Tamaño de la nueva unidad productiva     
3.1.1. Factores que determinan el tamaño  
3.1.2. Definición de la capacidad de producción   
3.2. Localización del proyecto       
3.2.1. Macrolocalización       
3.2.2. Microlocalización       
3.3. Ingeniería del Proyecto       
3.4. Ingeniería del Proceso       
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INTRODUCCIÓN          
4.4 Presupuestos         
4.4.1 Presupuestos de inversión     
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4.4.4 Mano de obra directa 
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4.6 Evaluación del Proyecto       
4.6.1 Criterios de Evaluación      
4.6.1.1 Tasa Interna de Retorno    
4.6.1.2 Valor Presente Neto     
4.6.1.3 Relación Beneficio / Costo    
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CAPÍTULO II 
 
ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO 
 
Determinar la demanda potencial de computadoras, así como también la competencia actual,  su 
desarrollo y comportamiento en el mercado para conocer las necesidades del consumidor. 
 
2.1.1. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
• Determinar la oferta existente en el mercado para desarrollar una estrategia que garantice la 
subsistencia  de la empresa en el largo plazo. 
 
• Determinar la demanda insatisfecha para conocer la falta del producto en el mercado y si 
está es la suficiente para captar la producción del proyecto. 
 
• Determinar la situación socioeconómica del demandante con la finalidad de conocer el 
precio que estaría dispuesto a pagar por el producto. 
 
• Ingresar al mercado de computadoras con un producto que brinde al  cliente satisfacción 
adicional, al utilizar insumos y recursos de calidad. 
 
• Determinar gustos y preferencias de los consumidores potenciales a través de técnicas de 
investigación, para ofrecer un producto personalizado y garantizado. 
 
2.2. ESTRUCTURA DEL MERCADO 
 
En el Ecuador  existe un mercado de computadoras altamente competitivo y cambiante, debido al 
constante desarrollo que experimenta la tecnología, por esta razón nuestro país cuenta con un 
mercado real para el desarrollo del proyecto.  
En la actualidad las empresas y familias necesitan asesoría técnica en informática  y además 
requieren de la compra de una computadora, para automatizar la información que poseen, ser más 
competitivos y tomar decisiones inmediatas,  en sus actividades diarias. 
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La red Internet se ha convertido en una parte esencial para la vida actual; dependemos de esta 
herramienta en la oficina, la universidad, la casa, etc.  A escala mundial, la Internet ha 
revolucionado la manera en la que se hacen los negocios, evita así las trabas burocráticas y reduce 
al mínimo el desperdicio de tiempo.  Más allá de esto, la red ha transformado totalmente la manera 
en que nos comunicamos y nos interrelacionamos con el resto de personas.  "En nuestro país, el 
crecimiento de la Internet ha sido alto: pasó de 4.000 usuarios, en 1998, a 85.000 usuarios en 
diciembre del 2001; esto representa un crecimiento del 2.000%"10. 
 
Además la red de Internet ha dado lugar a la creación de negocios virtuales, incrementando la 
actividad empresarial y aportando no únicamente al desarrollo económico de la provincia sino 
también del país.   
 
"Un estudio realizado para determinar la tenencia de bienes en el hogar, refleja que la demanda de 
computadoras creció de 18% en el año 2009 al 36% en el año 2010 y que ésta se mantendrá alta 
durante el año 2011"11, convirtiéndose en una oportunidad  para la implementación del  negocio. 
 
Las computadoras más vendidas  en el Ecuador  son las siguientes: 
 
Clon  30%  IBM  19%  Compaq 14% 
Acer  6%  DTK  5%  Samsung 4% 
H. Packard 3%  Apple  3%  Canon  3% 
 
Se observa claramente la preferencia que tienen los clientes por los clones, con un 30% de una base 
del 36% de mercado, debido a la gran variedad de accesorios y periféricos que se pueden 
incorporar en un clon y además por los precios que son muy accesibles.  
 
 
 
 
                                                            
10
 Café con aroma de Internet, REVISTA EKOS, septiembre 2010, página 33. 
11
 Estudio de Mercado realizado por Napoleón Franco & Cía para la C.A EL COMERCIO, Septiembre 2011, página 113. 
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Gráfico No. 1 Computadoras más vendidas en el Ecuador. 
    Fuente: El Comercio 
    Elaborado por: Autores    
 
El sector tecnológico es muy cambiante y presenta grandes retos al igual que oportunidades, por 
esta razón el mercado de computadoras cambia constantemente, lo importante es adaptarse al 
entorno, ofreciendo un producto innovador y calidad en el servicio,  adaptado a las necesidades del 
cliente.    
                                                                                                                            
El mercado de computadoras presenta la siguiente estructura: 
• Grandes empresas.   
• Medianas empresas.  
• Pequeñas empresas. 
• Empresa familiar. 
 
Sin embargo, el mercado al que se va a dirigir la empresa, es familiar, ya que se va a comercializar 
clones, que son copia o duplicado de otros modelos, conformadas por piezas de diferentes marcas, 
y que a diferencia de las computadoras reconocidas mundialmente como son: IBM, Compaq, HP, y 
otras,  son más económicas y son armadas de acuerdo a los requerimientos del cliente. 
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En el Gráfico No. 2 se ilustra el mercado al cuál se va a enfocar la empresa: 
 
Gráfico No. 2  Mercado de computadoras en la ciudad de Quito 
 
MERCADO DE COMPUTADORAS  
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2.2.1. IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO (Bien o Servicio) 
 
La empresa se dedicará a la comercialización integral de computadoras (clones) y suministros de 
equipos de cómputo, ofreciendo además mantenimiento técnico preventivo y correctivo, cada tres 
meses con la finalidad de mantener contacto permanente con el cliente y de esta manera satisfacer 
sus necesidades.  A continuación se especifica los productos y servicios que la empresa ofrecerá al 
mercado: 
 
a. Computadoras Personales (Clones) 
b. Venta de partes y piezas 
c. Venta de Suministros y Accesorios 
d. Servicio de Mantenimiento  
e. Asesoramiento técnico 
f. Entrenamiento básico en el manejo de la computadora 
 
2.2.1.1. CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO (Bien o Servicio) 
 
a) Computadoras Personales (Clones) 
 
Específicamente la empresa, se dedicará a la comercialización integral de computadoras personales 
(Clones),  que  son las más accesibles para cualquier tipo de usuario ya que  son máquinas 
personales de escritorio que pueden incorporar periféricos de cualquier marca. 
 
Este tipo de computadoras ofrece un sinnúmero de alternativas al cliente, dependiendo de sus 
requerimientos, además son tan dinámicas que las puede utilizar un experto en el trabajo así como 
un niño en su hogar.  
 
La empresa además de ofrecer equipos de calidad, también actualizará continuamente su inventario 
para brindar un producto acorde a los cambios del entorno.   
La empresa comercializará computadoras con  las siguientes características: 
 
• Económico (Computador Celeron 1.7). 
• Promoción (Computador Intel P4 1.7 GHZ) 
• Estudiantil (Computador Intel P4 1.8 GHZ) 
• Combo Gran Elite (Computador Pentium 2 GHZ). 
• Computadoras personalizadas, de acuerdo a los requerimientos del cliente. 
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 El producto que ofrecerá la empresa, tendrá componentes de calidad, ya que los suministros y 
accesorios, serán comprados al distribuidor mayorista, que cuentan con una amplia trayectoria en el 
mercado local. 
 
b) Venta de Suministros y accesorios                                                                           
 
 La empresa además ofrecerá a su clientela partes y piezas, que servirán para actualizar y mejorar el 
equipo que actualmente posee en el  hogar.  Las partes y piezas que la empresa pondrá a 
disposición del cliente  son las siguientes: 
 
• Disco Duro 
• Microprocesadores 
• Main Boards 
• Memorias 
• Monitores 
• Drives 
• Teclados 
• Mouse 
• Case 
• Tarjetas de Fax Modem 
• Tarjetas de video 
• Tarjetas de sonido  
• Tarjetas de  red 
 
c) Suministros y accesorios 
 
En lo que se refiere a suministros y accesorios de computación la empresa contará con un amplio 
stock de productos  que se encuentran a disposición del cliente dependiendo de sus requerimientos; 
además son productos de calidad, garantizados y con un precio muy cómodo acorde al nivel de 
ingresos de una población media y media alta. 
 
Las empresas que proveen de suministros y accesorios poseen amplia trayectoria dentro del 
mercado nacional, lo que cubre las expectativas del cliente respecto a garantías, precio y tecnología 
de punta. 
 
Los suministros que la empresa ofrecerá al mercado son los siguientes: 
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• Cable de Impresora Paralelo 
• Cable de Impresora USB 
• Cable para scanner USB 
• Mesa de computadora 
• Silla para computadora 
• Filtro de pantalla de15" y 17"  
• Supresor de pico  
• CD en blanco 
• Conectores RJ45 
• Cobertores 
• Mouse Pad 
• Cartucho de tinta a color, b/n, Canon, HP. 
• Unidades de respaldo  
• Papel 
• HUB y switch 
• Software 
• Reguladores y UPS 
• Kit de limpieza 
• Papel 
 
d) Servicio de mantenimiento 
 
La empresa ofrecerá un servicio exclusivo y personalizado, con tecnología de punta y garantías 
necesarias. 
 
El servicio técnico que ofrecerá la empresa es inmediato  y confiable, debido a que los técnicos 
serán capacitados y preparados constantemente para responder cualquier inquietud y resolver 
problemas en el funcionamiento de los equipos.  
 
El servicio  de mantenimiento se lo realizará de la siguiente forma: un técnico  visitará y 
solucionará cualquier problema que tenga la computadora, dudas al instalar algún software, 
optimización de la cuenta de Internet, añadir nuevo hardware o si el cliente desea un 
mantenimiento completo para mejorar el rendimiento de su PC. 
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Debido al gran desarrollo de la tecnología informática, se brindará un servicio diferenciado con 
rapidez y eficiencia, enfocado a dar soluciones integrales para  la compra y mantenimiento de 
computadoras. 
 
El mejoramiento continuo de los servicios es muy importante para el desarrollo de la empresa  ya 
que se necesita actualizar los procedimientos y optimizar los procesos para ingresar a nuevos 
nichos de mercado.  Por lo tanto La Empresa, ofrecerá a sus clientes variedad en el  servicio y una 
atención diferenciada de gran calidad. 
 
e) Asesoramiento técnico 
 
Hoy en día la mayor parte de personas no cuentan con un asesoramiento técnico al momento de 
elegir la computadora que desean comprar según sus requerimientos, por tal motivo la empresa ha 
visto la oportunidad de brindar un servicio diferenciado, ofreciendo asesoramiento técnico 
personalizado, vía telefónica o  personalmente; brindándole alternativas de consultas a clientes 
antiguos o al momento de que un nuevo cliente desee  comprar una computadora.    
                                                  
Se pondrá énfasis en las causas por las cuales el cliente necesita el computador, especificando las 
alternativas de hardware y software que posee la empresa, el precio, garantías y servicio de 
instalación inmediata si el cliente lo requiere. 
 
f) Entrenamiento básico en el manejo de la computadora 
 
El entrenamiento básico es un servicio  que la empresa ofrecerá al cliente sin costo adicional, para 
que conozca el funcionamiento del equipo y del software que está instalado, asegurando la correcta 
utilización y la plena satisfacción del  mismo. 
 
 
 
2.2.1.2. Productos sustitutos  
 
En la actualidad el mercado de computadoras se ha convertido en un mercado altamente atractivo, 
debido al desarrollo de la tecnología,  es por está razón que hay empresas que ofrecen diversos 
productos sustitutos, que pueden ser preferidos por empresas  y clientes, que requieren de un 
producto que satisfaga plenamente sus necesidades. 
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a) Productos sustitutos de los PC's (clones) 
Los clones tienen varios productos sustitutos, los cuales pueden convertirse en una amenaza para el 
desarrollo del proyecto, sin embargo, actualmente el "30% de hogares de la ciudad de Quito"12 
posee clones, existiendo  un mercado creciente, convirtiéndose en una oportunidad para la 
implementación de la empresa. 
 
Entre  los principales productos sustitutos se encuentran los siguientes: 
• Laptop: que es un computador alimentado por baterías, con pantalla plana y que pueden 
trasladarse como un portafolio, pero son más costosas que un PC. 
 
• Palmtop: o computador manual, o PC de bolsillo. Tan pequeñas que caben en un bolsillo. 
Atiende las necesidades de usuarios para los cuales la movilidad es más valiosa que un teclado 
o una pantalla de tamaño usual. 
 
• Máquinas de escribir eléctricas: es una herramienta que se utiliza para realizar tareas más 
sencillas como escribir cartas, documentos, llenar formularios ya sea en el hogar o empresa. 
 
• Computadoras de marca.-  son computadoras personales reconocidas mundialmente por 
su alta tecnología e innovación. 
 
2.3. Análisis de la Demanda 
 
"Se entiende por demanda, la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para 
buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado"13 
 
"Para el análisis de la demanda se necesita determinar las características de los consumidores 
actuales y potenciales del producto, identificar sus preferencias, hábitos de consumo, motivaciones, 
etc., de tal manera que se pueda obtener un perfil sobre el cual pueda basarse la estrategia 
comercial"14 
 
2.3.1. Perfil del Consumidor 
Para determinar las características individuales del consumidor, se utilizará las variables 
"Geográficas, Demográficas y Sicográficas, que ayudarán a establecer el perfil del cliente de la 
empresa. A continuación se detalla el Perfil del consumidor: 
                                                            
12
  Estudios realizados por MARKOP en 1999 
13
 BACA URBINA, Gabriel. Evaluación de Proyectos. Tercera Edición, Colombia, 1998, página 17. 
14
 Econ. Meneses Edilberto. Preparación y Evaluación de Proyectos.  Página 36. 
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Cuadro  1: PERFIL DEL CONSUMIDOR 
 
VARIABLES CARACTERÍSTICAS 
GEOGRÁFICAS 
Región 
Población  
 
Sur de la Ciudad de Quito, Parroquia Eloy Alfaro. 
Urbana. 
DEMOGRÁFICAS 
Edad 
Sexo 
Ingreso 
Situación Socioeconómica 
 
 
20 - 25, 26 -35, 36 - 45, 46 - 55, más de 55 años. 
Masculino y Femenino 
Mayor a $ 300 
Media alta y media. 
 
SICOGRAFICAS 
Estilo de vida 
Beneficios buscados 
Posición de Lealtad 
Sensibilidad de factor de 
mercadotecnia 
 
 
Cualquiera 
Actualización, acorde a la tecnología, educación. 
Fuerte 
Precio, calidad, atención amable, garantía, prontitud en la 
entrega, asesoramiento técnico, entrenamiento básico. 
Fuente:   Investigación  de Campo. 
Elaborado por: Autores 
 
2.3.2. Segmentación del Consumidor 
 
“La segmentación es el proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores que se parezcan 
más entre sí en relación con algunos o algún criterio razonable“15 
 
En consecuencia, la empresa debe ser capaz de identificar aquel o aquellos segmentos que pueden 
satisfacer de mejor forma, de acuerdo a sus preferencias, disposición de la competencia y fortalezas 
propias.  Los beneficios más directos de una segmentación eficiente, son  que la empresa está en 
mejor posición para localizar y comparar las oportunidades que el medio le presenta. Esto le 
permite una mejor posición para realizar modificaciones y ajustes a sus productos, cuando el 
                                                            
15
 www.deguate.com 
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mercado así lo requiera y, finalmente, la empresa puede preparar un programa de marketing o mix 
comercial, teniendo claramente definidas las características propias de cada segmento específico. 
 
En el caso de la empresa, la segmentación del consumidor estará en función de los ingresos 
económicos que perciban, debido a que la adquisición de un clon, requiere de un mercado que se 
encuentre en un nivel socioeconómico medio alto y medio, puesto que el segmento objetivo se 
encuentra en el sur de la ciudad de Quito, Parroquia Eloy Alfaro,  dirigido específicamente  a 
hogares, sin importar sexo, estado civil y ocupación. 
 
A continuación se presentan los resultados obtenidos de la investigación de campo realizada a 
través de la encuesta de gustos y preferencias, para determinar el segmento al cuál se dirigirá la 
empresa: 
 
Cuadro  2: EDAD DE LOS ENCUESTADOS 
RANGOS FRECUENCIA % 
15 - 25 
26 - 35 
36 - 45 
46 - 55 
Más de 55 
8 
55 
40 
13 
0 
7 
48 
34 
11 
0 
Total 116 100.00 
       Fuente: Investigación de Campo. 
         Elaborado por: Autores 
 
 
El grupo objetivo  al que  se va a dirigir la empresa se encuentra comprendido mayormente por 
personas  entre 26 y 45 años de edad, debido a que el segmento a enfocarse son los hogares, que  
necesitan una computadora para facilitar las tareas que realizan diariamente. 
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Gráfico No. 3 Edad del encuestado 
          Fuente: Investigación de Campo. 
           Elaborado por: Autores 
 
El nivel socioeconómico del grupo objetivo se encuentra en un rango  medio y medio alto, debido a 
que la mayor parte de los hogares del sur de la ciudad de Quito, poseen ingresos entre $300 y $900 
dólares, que representa el 86% del total, mientras que el consumidor con un nivel socioeconómico 
alto constituye apenas  el 14% de la población encuestada.  
 
Cuadro 3:   PERSONAS QUE POSEEN COMPUTADORA EN SU HOGAR 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
30 
86 
26 
74 
Total 116 100.00 
       Fuente: Investigación de Campo. 
       Elaborado por: Autores 
 
La mayor parte de los  encuestados respondieron que no poseen computadora con el  74%, mientras 
que el 26% corresponde a 30 personas que contestaron que si poseen computadora en su hogar, 
esto se debe a que en el sector no existe una empresa que brinde un servicio de calidad, 
asesoramiento técnico y capacitación en la utilización de los equipos sin costo adicional.  (Ver 
Anexo) 
                                                 
En lo que se refiere al tipo de computadoras, las 30 personas que si poseen tienen  gran preferencia 
por los clones y las computadoras IBM, que son las más  vendidas en el mercado y representan el 
70%. (Ver Anexo) 
 
De acuerdo a la investigación de campo, se observa que 95 personas contestaron favorablemente al 
deseo de adquirir una computadora con un 82%, esto se debe a que las personas que poseen una, 
7%
47%35%
11%
EDAD DEL ENCUESTADO
20-25
26-35
36-45
46-55
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desearían actualizar el hardware o software, mientras que las personas que no poseen, desearían 
comprar una, para automatizar los procesos y almacenar información.                        
            
Cuadro 4: DESEO DE COMPRA DEL ENCUESTADO 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
95 
21 
82 
18 
Total 116 100.00 
   Fuente: Investigación de Campo. 
          Elaborado por: Autores 
 
 
En el cuadro 5 se observa la gran preferencia que tiene la población encuestada, por los clones, con 
un 92% del total, que es una gran oportunidad para la implementación de la empresa, además los 
clones son más económicos y son ensamblados de acuerdo a los requerimientos del cliente, 
mientras que IBM cuenta con un 3% y Compaq  con un 5%, ya que  son computadoras reconocidas 
mundialmente en el mercado de PC’S.  (Ver Anexo) 
 
Cuadro 5: TIPO DE COMUTADORA QUE COMPRARÍA 
RANGOS FRECUENCIA % 
Clon 
IBM 
Compaq 
87 
3 
5 
92 
3 
5 
Total 95 100.00 
        Fuente: Investigación de Campo. 
          Elaborado por: Autores 
 
Cuando se averiguó acerca del precio que pagarían por una computadora, la mayor parte de los 
encuestados se inclina por un precio entre $600 y $700 dólares que representa el 58%, esto refleja 
que los hogares toman en cuenta el gasto que les representa la compra de una computadora.  (Ver 
Anexo) 
 
La forma de pago, es al contado que equivale al 64%,  porque al hacer su compra a crédito el valor 
de la computadora aumentaría considerablemente dependiendo el plazo que estarían dispuestos a 
pagar.  (Ver Anexo) 
 
El aspecto más importante al momento de seleccionar una computadora es el precio y la facilidad 
de uso con un 30% y 24% respectivamente.  (Ver Anexo) 
 29 
 
 
Actualmente los clientes se encuentran insatisfechos con el servicio que ofrecen las empresas de la 
competencia. El servicio personalizado, garantizado y a domicilio, tuvo gran acogida en el sector 
con un 74% de aceptación y el principal factor que motiva la adquisición de éste servicio es el 
precio, que se encuentra en un rango de $10 a $20 dólares que por ser accesible atrae la atención de 
los consumidores  de  ingresos medio alto y medio.  
 
El  servicio de entrenamiento básico sin costo adicional  también tuvo gran acogida por parte de los 
encuestados con 91 personas que contestaron favorablemente con un 86%, porque al comprar una 
computadora los consumidores no conocen el funcionamiento del equipo y del software que se 
encuentra instalado.    (Ver Anexo) 
 
La nueva empresa tuvo gran aceptación con un 70% del total  de encuestas, que  refleja la 
necesidad que tienen los clientes por un producto de calidad y un servicio que satisfaga sus 
necesidades.  Hoy en día las computadoras se han convertido en parte esenciales del hogar.  
 
Cuadro 6: COMPRARÍA COMPUTADORAS EN NUESTRA EMPRESA 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
75 
20 
79 
21 
Total 95 100.00 
         Fuente: Investigación de Campo. 
          Elaborado por: Autores 
 
2.3.3. Comportamiento histórico de la demanda 
 
El mercado de computadoras en nuestro país, se inició aproximadamente hace 70 años (1937) con 
la empresa multinacional IBM (International Business Machine), que en el principio inició con la 
comercialización de máquinas de escribir, máquinas de contabilidad y estadística, entre otras, como 
una de las últimas ayudas tecnológicas que la investigación presentaba al mercado, para la agilidad 
en las tareas administrativas. 
 
Es así que a mediados de la década de los años setenta instala  el primer gran computador 
electrónico en el país. Este sistema fue el punto de partida de infinitas posibilidades informáticas 
que se presentarían en el futuro, abriendo el mercado para las demás industrias del ramo e iniciando 
una larga carrera dentro de la industria tecnológica, contribuyendo activamente al desarrollo 
económico y social de nuestro país. 
 
 En 1973 la industria de la computación se expandió y se impuso como una forma de vida cotidiana.  
El disco flexible se introdujo en 1971, llegando a ser el patrón de almacenamiento de datos en las 
computadoras personales. 
 
En 1981 nace una nueva era de computadoras con la creación del primer computador personal, el 
mismo que se pudo comercializar en hogares, escuelas y negocios pequeños. Posteriormente la 
industria de clones también fue creciendo, debido al avance tec
una computadora varias partes y piezas de diferentes marcas, contribuyendo a la disminución del 
precio, y lo más importante el cliente adquiría una computadora de acuerdo a sus especificaciones y 
requerimientos.  
 
El crecimiento del mercado de computadoras está relacionado directamente con el desarrollo de la 
Internet, que como es de conocimiento general ha transformado la manera de comunicarse e 
interrelacionarse entre sí; la Internet se ha convertido en una parte esenc
 
Con esta herramienta se puede realizar varias actividades como la búsqueda de información, enviar 
y recibir correspondencia electrónica, chatear, bajar programas, bajar música, entre otros.   El perfil 
de usuario en relación al tiempo dedicado al medio indica que los navegantes de consumo alto son 
hombres, jóvenes universitarios, estudiantes de nivel socioeconómico medio, medio alto y alto.
 
El lugar desde el cual  se comunican  con Internet es:
 
Gráfico No. 4   Lugar desde el cual los usuarios se comunican con Internet
    Fuente: Investigación de Campo.
     Elaborado por: Autores
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2.3.3.1. Explicación de la demanda 
 
En el Cuadro 7 se puede observar la evolución de usuarios de computadoras en el Ecuador a 
partir del año 2009 hasta el año 2011: 
 
Cuadro 7: TENENCIA DE COMPUTADORAS EN LOS HOGARES - CIUDAD DE  QUITO 
Años # Hogares % de hogares  con 
computadora 
# de Hogares que poseen 
computadora 
2009 130.939 18% 25.569 
2010 133.662 29% 38.762 
2011 136.443 36% 49.119 
Fuente: Estudios efectuados por la empresa  Markop  
Elaborado por: Autores 
 
El mercado de computadoras ha alcanzado un crecimiento del 11% del año 2009 al 2010.  Según la 
investigación de campo realizada,  se determinó que  para los siguientes años, la demanda de 
computadoras se mantendrá alta. 
 
 
2.3.3.2. Coeficiente de Correlación 
 
Cuadro 8: DEMANDA HISTÓRICA DE COMPUTADORAS 
Años Demanda 
2009 23.569 
2010 38.762 
2011 49.119 
          Fuente: Investigación de Campo. 
          Elaborado por: Autores 
 
Para obtener el coeficiente de correlación de la demanda se aplicará  la siguiente fórmula: 
 
∑∑
∑
=
22 YX
XY
Co
                                                                                  
 
Coeficiente de Correlación =   0.99759171 
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Este resultado indica que existe relación entre los años y la tenencia de las computadoras  con 
un 0.997 que está dentro de un rango aceptable. 
 
2.3.4. Demanda actual del producto 
 
Según la investigación realizada para determinar los gustos y preferencias del consumidor 
potencial, se tiene un porcentaje considerable de aceptación del producto en lo que se refiere a la 
frecuencia con la que los hogares del sur de la ciudad de Quito, requieren la compra de una 
computadora, específicamente clones, para facilitar sus labores cotidianas, con un 70% de  la 
población  encuestada. 
 
Esto se debe a que la empresa, ofrecerá un producto personalizado, garantizado y de calidad,  de 
acuerdo a los requerimientos del cliente.  Además la empresa ofrecerá atención a domicilio, con 
técnicos altamente capacitados,  manteniendo contacto permanente con el cliente, asesorándole 
técnicamente cuando tenga algún problema y ofreciéndole entrenamiento básico para el manejo del 
equipo sin costo adicional. 
 
El factor principal  que motiva la adquisición de los clones es el precio, que por ser muy cómodo 
con relación a las computadoras de marca como IBM o Compaq, atrae la atención de los 
consumidores, en especial de  aquellos que poseen un nivel socioeconómico medio alto y alto. 
La forma de pago que prefiere el cliente  es al contado, ya que al pagar a crédito aumentaría el 
valor de la computadora. El cliente además requiere de un servicio garantizado y completo, esté 
servicio no es muy costoso por lo que tuvo gran acogida por la mayor parte  de los encuestados, 
debido a que las empresas existentes en el mercado no ofrecen un servicio con las características 
anteriormente mencionadas. 
 
2.3.5.   Proyección de la Demanda  
 
La proyección de la demanda de computadoras se la realizará en base al método del factor de 
crecimiento, tomando en cuenta número total de hogares en el sur de la ciudad, número de hogares 
que posee una computadora, porcentaje de crecimiento de computadoras, datos recopilados por 
medio del INEC, Markop y de la Investigación de Campo realizada. 
 
Basándose en el tamaño de mercado que anteriormente se definió, se procederá a proyectar la 
demanda para cinco años, tomando en cuenta los siguientes datos: 
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Número de hogares que poseen computadoras  49.119 
Factor de crecimiento      1.44 
Demanda a proyectar      5 años 
 
Cuadro 9: PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
Año Demanda de computadoras 
2012 70731 
2013 101853 
2014 146669 
2015 211203 
2016 304132 
           Fuente: Investigación de Campo. 
           Elaborado por: Autores 
 
La demanda de computadoras fue proyectada utilizando el porcentaje de crecimiento de la 
población consumidora estimado en la investigación de campo. 
 
Gráfico No.5   PROYECCIÓNDE LA DEMANDA 
   Fuente: Investigación de Campo. 
          Elaborado por: Autores 
 
 
2.4. Análisis de la Oferta 
 
“Oferta es la cantidad de bienes  o servicios que un cierto número de oferentes están dispuestos a 
poner a disposición del mercado a un precio determinado”16. La oferta total está compuesta por 
todas las empresas que comercializan equipos de computación, en la parroquia Eloy Alfaro, siendo 
                                                            
16
 ALVAREZ MENESES, Edilberto.  Preparación y evaluación de Proyectos. Página 52. 
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las más cercanas 4 empresas que operan en este sector. Se estima que su influencia es relativamente 
baja por la distancia en  la que se encuentran ubicadas.  Las empresas de la competencia que 
actualmente existe son: 
 
Cuadro 10: EMPRESAS QUE COMERCIALIZAN COMPUTADORAS EN EL SECTOR 
 
OFERTA EXISTENTE 
Número Nombre de la empresa 
1 
2 
3 
4 
NEXUS SISTEMAS 
DATACOMP 
BETCOMP 
DIGICOM 
  Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
 
La oferta en  este sector se estima tendrá una tendencia creciente, ya que en los próximos años 
habrá un crecimiento considerable en el número  de hogares y en el número de usuarios de Internet. 
                                                                       
2.4.1  Clasificación de la Oferta 
 
2.4.1.1   Oferta Competitiva 
 
La oferta de la Empresa está ligada especialmente a la capacidad de atención al cliente por parte de 
las empresas que operan en el sector de influencia.  Por lo tanto se tiene una oferta competitiva ya 
que la empresa no tendría el dominio total del mercado, debido a  que las empresas de la 
competencia ofrecen un mismo tipo de  producto y aparentemente un servicio con características 
similares, con la finalidad de captar el mayor número de clientes.   
 
Es indispensable conocer las estrategias que sigue la competencia, para determinar las fortalezas y 
debilidades de la nueva unidad productiva, con la finalidad de mejorar continuamente los procesos 
y ser más competitivos. 
 
 
2.4.2 Factores que afectan a la oferta 
 
Los principales factores que afectan a la oferta del mercado de computadoras son los siguientes: 
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• Precio de los insumos: es un rubro  que determina  el precio del producto final, los precios 
de las partes, suministros y accesorios que  se requieren en el proceso de ensamble de una 
computadora varían constantemente. 
• Tecnología: es un factor importante, ya que en el caso de que exista un desarrollo 
tecnológico, se disminuirían los costos y por lo tanto se ofrecería un producto mejor al mismo 
precio.  
 
2.4.3 Explicación de la oferta                          
 
La oferta de este tipo de producto, se determinará en  base al número de veces que una empresa del 
sector, atiende al cliente al año, ya sea mantenimiento o compra de computadoras, estos datos se 
analizarán desde el año 2009, para determinar el crecimiento de la oferta en la Parroquia Eloy 
Alfaro, lugar  en donde se implementará el  proyecto. 
 
Como anteriormente se mencionó, en el área de influencia, existen alrededor de 4 empresas que 
comercializan clones y ofrecen servicio de mantenimiento de computadoras. 
 
DIGICOM, es una empresa que abrió sus puertas hace aproximadamente 10 años, ofreciendo 
servicio  de mantenimiento y venta de computadoras,   posteriormente abrieron sus puertas hace 4 
años: NEXUS SISTEMAS, DATACOMP  y BETCOMP,  ofreciendo al cliente suministros y 
accesorios de computación. 
 
Según la investigación de mercado realizada a través de la encuesta de gustos y preferencias, se 
determinó que los clientes se encuentran insatisfechos con el servicio que ofrecen dichas empresas, 
puesto que se trata de un servicio incompleto, sin garantías, asesoramiento técnico, entrenamiento 
básico y servicio de postventa. Debido a estos inconvenientes, el cliente se ha visto obligado a 
buscar un mejor servicio fuera de la Parroquia Eloy Alfaro, generando una mala imagen de las 
empresas de la competencia. 
 
Por esta razón, se ha visto la  oportunidad de incursionar en este sector, teniendo como principal 
objetivo la plena satisfacción  del cliente, ofreciendo un servicio personalizado, garantizado y a 
domicilio, con técnicos altamente capacitados y especializados en el área informática  y 
electrónica, dispuestos a ofrecer una sonrisa  y asesoramiento técnico al momento que  el  cliente lo 
requiera, con equipos  y tecnología de punta. 
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2.4.4. Comportamiento histórico de la Oferta 
 
El comportamiento de la Oferta se determinará en base al número de usuarios captados al año por 
las  empresas competidoras. En el siguiente cuadro se  detalla el crecimiento de usuarios de  los 
diferentes servicios que ofrecen las empresas del sector, desde el año 2009 hasta el 2011. 
 
Cuadro 11: OFERTA HISTÓRICA DE COMPUTADORAS 
 
AÑOS SERVICIOS OFRECIDOS  
2009 1440 
2010 1598 
2011 1710 
        Fuente: Investigación de Campo. 
           Elaborado por: Autores 
 
Los datos que se detallaron en el cuadro 11, son datos estimados que fueron proporcionados por un 
Ingeniero en Sistemas, dueño de la empresa BETCOM,  en donde se tomó en cuenta las veces que 
se ha ofrecido el servicio al año.    
 
2.4.5. Proyección de la Oferta 
 
Para la proyección de la oferta se tomará en cuenta el factor de crecimiento,  que permitirá 
determinar la oferta para los próximos cinco años. 
 
Cuadro 12: PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
AÑOS OFERTA DE 
COMPUTADORAS 
2012 1864 
2013 2032 
2014 2215 
2015 2414 
2016 2631 
   Fuente: Investigación de Campo. 
          Elaborado por: Autores 
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Gráfico No. 6 Proyección de la Oferta. 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
          Elaborado por: Autores 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos en la proyección de la oferta, se observa que la competencia 
tendrá un crecimiento considerable en los próximos 5 años, que podrá ser controlado por la nueva 
empresa ya que se ofrecerá un mejor servicio, garantizado y completo acorde a los requerimientos 
del cliente. 
 
2.4.6. Demanda Insatisfecha 
 
Para determinar la demanda insatisfecha del producto, se tomará en cuenta los datos proyectados  
tanto de la demanda como de la oferta, que se obtuvieron anteriormente.  
 
Es indispensable determinar el balance entre la oferta y demanda proyectada, estableciendo de esta 
forma la brecha existente, denominada demanda insatisfecha, la cuál será la primera condición 
para establecer cuál  será la dimensión óptima de la nueva unidad productiva. 
 
La demanda insatisfecha para los próximos 5 años, crece significativamente, siendo el número de 
usuarios demandantes mucho mayor a la oferta de servicio, aunque existe un crecimiento 
considerable de la oferta, siempre habrá demanda insatisfecha, debido al crecimiento poblacional y 
por ende de hogares, lo  que supone que durante la vida del proyecto, siempre existirá mercado 
potencial, y más aún al tratarse de un sector que tiene la necesidad de progresar constantemente y 
exigir mejores condiciones de vida, el usuario necesita mayores ingresos para tener la capacidad de 
adquirir un  servicio que no es considerado de primera necesidad. 
 
 
1864
2032
2215
2414
2631
0
500
1000
1500
2000
2500
3000
2001.5 2002 2002.5 2003 2003.5 2004 2004.5 2005 2005.5 2006 2006.5
# 
US
UA
R
IO
S
AÑOS
PROYECCION DE LA OFERTA
 Cuadro 13: DEMANDA INSATISFECHA
AÑOS DEMANDA
2012 
2013 101853
2014 146669
2015 211203
2016 304132
TOTAL 834588
Fuente: Investigación de Campo.
          Elaborado por: 
 
 
Gráfico No. 7  Demanda Insatisfecha.
Fuente: Investigación de Campo.
          Elaborado por: 
 
 
2.4.7. Demanda captada por la nueva 
 
Como se observa en el cuadro 13, existe una amplia demanda insatisfecha  para el  año 2012 con  
68867 usuarios en la ciudad de Quito, pero la demanda que captará la nueva unidad productiva, se 
estima en 2% del total de la demanda insatis
usuarios, y a través de las estrategias de crecimiento ir abarcando 2.5% para  los próximos años.
 
Se estima este porcentaje, debido a que la empresa será una pequeña empresa, que esta iniciándose 
en el mercado de la informática y mantenimiento de computadoras, pero se espera alcanzar mayor 
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 2631 301501 
 11156 823432 
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fecha para el primer año, correspondiente a 1377 
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participación en el mercado, ofreciendo un servicio diferenciado acorde a las necesidades del 
cliente, de acuerdo a la capacidad de la empresa. 
 
Cuadro 14: DEMANDA CAPTADA POR LA NUEVA UNIDAD PRODUCTIVA 
 
AÑO NÚMERO DE USUARIOS 
2012 1377 
2013 1412 
2014 1447 
2015 1483 
2016 1520 
 Fuente: Investigación de Campo. 
           Elaborado por: Autores 
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CAPÍTULO III 
 
ESTUDIO TÉCNICO 
 
INTRODUCCIÓN 
El estudio técnico tiene como objetivo determinar la función óptima de la  producción, utilización y 
distribución de los recursos necesarios, el tamaño y localización óptima de la planta, ingeniería del 
proceso e  inversiones durante la vida útil del proyecto, con la finalidad de establecer las 
condiciones ideales que permitan que la nueva unidad productiva sea más eficiente. 
“El estudio técnico analizará la posibilidad de fabricar o comercializar un producto en condiciones 
de tamaño, localización de la unidad productiva, costos y gastos, todos ellos, en lo más óptimo 
posible”17. 
A continuación se detallan las actividades más importantes que se desarrollarán a lo largo de  éste 
capítulo: 
• Tamaño de la unidad productiva. 
• Localización del proyecto. 
• Ingeniería del proyecto (maquinaria y equipos, tecnología, infraestructura, 
distribución de la planta e impacto ambiental) 
• Inversiones. 
 
3.1   TAMAÑO DE LA NUEVA UNIDAD PRODUCTIVA 
 
3.1.1   Factores determinantes del tamaño 
3.1.1.1  Mercado 
La demanda de computadoras presenta un camino viable para la creación de la nueva empresa, 
puesto que al no contar el sector de influencia  con  una demanda directa, el proyecto puede ofrecer 
la cantidad total de computadoras establecidas por la capacidad productiva; es decir, se estima 
abarcar el 2% del total de la demanda insatisfecha anual,  que corresponde a 1377 usuarios en el 
año 2012 (Ver Cuadro No.14 DEMANDA CAPTADA POR LA NUEVA UNIDAD 
PRODUCTIVA )   
                                                            
17
 PREPARACIÓN Y EVALUACIÓN DE PROYECTOS.  ECON. MENESES ALVAREZ EDILBERTO.  Tercera  Edición.  
Página 75.  2001. 
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El mercado es altamente atractivo ya que de acuerdo a  la información obtenida en la investigación 
de campo se determinó que los hogares del sector requieren la compra de una computadora, debido 
a la gran influencia de los avances tecnológicos en el campo de la informática como: navegar en 
Internet, ver películas, videos, quemar CD’S o DVD’S de música o software, scannear documentos, 
etc., todo esto con la finalidad de facilitar las tareas y labores  que  realizan diariamente los 
miembros de la familia. 
 
3.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros 
 
El proyecto que se desea implementar será financiado el 60% a través de un crédito en instituciones 
financieras o cooperativas de ahorro y crédito, mientras que el 40% restante corresponde a recursos 
propios que los socios pretenden aportar. 
  
3.1.1.3. Disponibilidad de Mano de Obra 
 
En lo que se refiere a la mano de obra, el proyecto requiere de personal especializado que tenga 
conocimientos sobre informática, electrónica y mantenimiento de computadoras, puesto que el 
trabajo que se realizará es completamente manual. 
 
De acuerdo al tamaño del proyecto, es importante que la Empresa se asegure que el personal que 
labore en sus instalaciones, sea  suficiente y el adecuado para cada una de las actividades que se 
realizarán en la empresa.  El personal técnico con el que contará, es altamente capacitado y 
calificado para realizar el ensamble, mantenimiento y reparación de las computadoras. 
 
3.1.1.4. Disponibilidad de Materia Prima 
 
En lo que se refiere a los repuestos y  accesorios necesarios para obtener el producto final, es 
importante adquirir la cantidad óptima que se necesitará para ofrecer al cliente un producto de 
calidad. 
 
La empresa debe asegurar que el abastecimiento de los repuestos y accesorios que requiere para el 
ensamble, mantenimiento y reparación de las computadoras, sea eficiente. 
 
Los principales proveedores de la empresa se encuentran ubicados al Norte de la ciudad de Quito, 
siendo una debilidad para la empresa, puesto que el tiempo  de demora en la compra de estos 
materiales, es de 2 horas. 
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Por otro lado, los proveedores cuentan con una amplia experiencia en el mercado local, ya que son 
distribuidores reconocidos por la calidad de sus productos y precios bajos. 
 
Los proveedores de la empresa serán los siguientes: 
• Solus 
• Computación Rv 
• Intelcomp 
• TecnoMega 
• Forth Dimension Trading 
• Tecompartes 
 
3.1.2. Definición de la capacidad de producción 
 
De acuerdo a la investigación de campo realizada, se pudo determinar que cada técnico en el día 
puede ensamblar, reparar o dar mantenimiento a un promedio de 4 computadoras.  
 
Por lo tanto, la capacidad de producción de la empresa estará en función del número de 
computadoras que se ensamblan o reparan al día. Para realizar este trabajo, la empresa cuenta con 
técnicos capacitados tanto en el área de informática como  electrónica,  ofreciendo  un servicio 
eficiente y garantizando. 
 
3.2. LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
Objetivo 
• Identificar el lugar en el que se ubicará la nueva unidad productiva contribuyendo 
a aumentar la rentabilidad de la misma. 
 
Para determinar la localización óptima del proyecto se realizará un análisis macro y micro 
localizacional, con el fin de escoger la ubicación más conveniente de la empresa, contribuyendo a 
la optimización de recursos y minimización de costos. 
 
3.2.1  Macro Localización 
 
El lugar donde se va a ubicar la nueva unidad productiva, es la Provincia de Pichincha, al sur de la 
ciudad de Quito, parroquia Eloy Alfaro, debido a que se cuenta con local propio y el segmento 
objetivo al que se va a dirigir la empresa está  ubicado en este sector. La ubicación de la nueva 
unidad productiva fue escogida por las siguientes razones: 
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• En el sector de influencia del proyecto existen solamente dos empresas que ofrecen 
un servicio completo en lo que se  refiere a venta y mantenimiento de equipos de 
computación, por tal razón se ha visto la oportunidad de crear  una empresa que 
ofrezca un servicio diferenciado orientado a brindar soluciones informáticas 
integrales. 
 
• El local en donde se ubicará la nueva unidad productiva es propio contribuyendo a 
la minimización de costos y el problema de localización. 
• El sector es comercial y cuenta con la infraestructura adecuada y necesaria para la 
implementación del proyecto, dispone de los servicios básicos como energía 
eléctrica, agua potable, alcantarillado y líneas telefónicas. 
• En la investigación de campo realizada, se determinó que la demanda insatisfecha 
en el sector es amplia, razón por la cual, el proyecto tendrá un crecimiento 
sostenido durante los próximos años. 
• Facilidad en la obtención de materia prima y  mano de obra necesarias para el 
desarrollo del proyecto. 
 
3.2.1.1. Plano de Macro localización “Plano del sur  de Quito” 
 
   Fuente:  http://www.google.com/gadgets/. 
 
 
3.2.2 Micro Localización. 
 
La nueva unidad productiva estará localizada estratégicamente para ofrecer un mejor servicio al 
cliente, en la calle Pedro de Céspedes y Av. Bobonaza, sector Pío XII, frente al Centro Educativo 
Oscar Efrén Reyes, con un local propio de 200 metros cuadrados, que cuenta con las dimensiones e 
infraestructura necesarias para ubicar muebles y equipos indispensables para el  desarrollo óptimo  
de las actividades a realizar. 
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El sector  tiene a disposición todos los medios como transporte, vías de comunicación en buen 
estado, parqueadero propio, etc., que permitan un adecuado funcionamiento de la empresa  y 
atención al cliente. 
 
3.2.2.1. Factores locacionales 
 
3.2.2.1.1. Medios y costo de transporte 
 
Con el crecimiento del sur de la ciudad de Quito, se ha incrementado las vías, carreteras y 
vehículos de transporte que permiten que  los habitantes del sector puedan trasladarse a cualquier 
parte de la ciudad. Por esta razón los clientes pueden llegar con facilidad y sin demora a las 
instalaciones de la nueva empresa. 
 
Actualmente no se cuenta con vehículo propio, pero se analizará la relación beneficio costo (B/C),  
para ver la posibilidad de comprar un vehículo que permita ofrecer un mejor servicio de 
mantenimiento y reparación personalizado en el hogar.  
 
3.2.2.1.2. Cercanía de las fuentes de abastecimiento 
 
En lo que se refiere a los proveedores existe una amplia gama en la ciudad de Quito en donde se 
tiene la posibilidad de escoger el que más le convenga a la empresa, los proveedores están ubicados 
al norte que podría ser considerado como una debilidad debido al tiempo que se emplea en la 
adquisición de los repuestos y accesorios. 
 
Las empresas que proveerán  de repuestos y accesorios, son distribuidores directos, y tienen una 
gran trayectoria en el mercado nacional de computadoras, permitiendo entregar al cliente un 
producto garantizado. 
 
Los proveedores envían la lista de precios a través de fax o e-mail a  la empresa, cada quincena o 
mensualmente, dependiendo del tiempo  con que ellos actualicen  sus listas. 
 
3.2.2.1.3. Cercanía del mercado 
 
La nueva unidad productiva está inmersa dentro del área de influencia, es decir, los clientes pueden 
acceder al nuevo servicio fácil y rápidamente, al momento que ellos lo requieran, ya que el 
segmento objetivo a dirigirse es los hogares de la parroquia Eloy Alfaro, lugar en el que estará  
ubicada la Empresa. 
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3.2.2.1.4. Factores Ambientales 
 
El proyecto que se desea implementar se encuentra ubicado dentro de la clasificación de proyectos 
como Neutro, es decir, es un proyecto que no afecta al medio ambiente, ya que los desechos son 
eliminados  y recolectados a  través de los camiones  de basura, sin poner en riesgo el entorno en el 
cual se desarrollará la nueva empresa, evitando y  minimizando los impactos que pueden resultar de 
la ejecución de éste tipo de proyecto. 
 
3.2.2.1.5. Disponibilidad de servicios básicos 
 
Como se dijo anteriormente la empresa, estará ubicada en un sector que cuenta con todos los 
servicios básicos como energía eléctrica, agua potable, líneas telefónicas, alcantarillado, etc., 
indispensables para el desarrollo de la nueva unidad productiva. 
 
3.2.2.1.6. Posibilidad de eliminación de desechos 
 
El sector de influencia cuenta con un buen sistema de recolección de basura y residuos, tres veces 
por semana, permitiendo que los desechos sean eliminados adecuadamente.   
 
En lo que se refiere a desechos como mainboards, tarjetas de interface (vídeo, sonido y red), etc., 
que no puedan repararse, servirán como repuestos de prueba y serán almacenados debidamente en 
la bodega del área técnica, evitando la contaminación de la ciudad. 
 
 
3.3. INGENIERÍA DEL PROYECTO 
 
3.3.1. Tecnología 
 
La empresa para su operación utilizará  principalmente un  software  fácil de manejar, que permita 
llevar un control óptimo de los recursos que posee, contribuyendo al eficiente desempeño de todas 
las actividades que se realizarán. 
 
A continuación se detalla el software que utilizará la empresa para realizar las distintas actividades: 
 
• Windows 98  
• Office 2000 y XP 
• Software contable TMAX 2000 
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En el siguiente cuadro se compara las diferentes propuestas del software contable que la Empresa 
desea adquirir, detallando sus especificaciones y funciones.  (Ver Anexo 20) 
Se eligió el software contable TMAX 2000 ya que sus especificaciones se acoplan a las 
necesidades y requerimientos de la empresa.  “Aunque el TMAX 2000 Plus V. 7.5 Multiusuario es 
más costoso, maneja  centros de costos y producción (a través de órdenes de producción)”11, que 
son indispensables para el proceso que se desea realizar.  
 
Adicionalmente se posee asesoramiento técnico al  momento de adquirir el software TMAX 2000 
Plus V. 7.5, en donde se enseña a la empresa la utilización adecuada del sistema con una duración 
de 30 horas gratuitas18 Por tal motivo, la Empresa ha visto la oportunidad de adquirir el software 
contable TMAX 2000 Plus V. 7.5, porque satisface las necesidades de la empresa y por que cuenta 
con un respaldo técnico garantizado. 
 
3.3.2. Maquinaria y equipos 
 
Los equipos necesarios para desarrollar las actividades de la nueva empresa  requieren de una 
inversión que se encuentra detallada  a continuación, con las  respectivas  especificaciones. 
 
Cuadro 15: EQUIPOS REQUERIDOS 
EQUIPOS CANTIDAD DESCRIPCIÓN COSTO UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
ÁREA ADMINISTRATIVA / FINANCIERA 
 Computadora (Clon)  1  Pentium IV, 256 MB, 40 GB  497,00 497,00 
 Impresora  1  Lexmark z25 color  50,00 50,00 
 Teléfono / Fax  1  Panasonic kx-fhd 332  115,20 115,20 
 Sumadora  1  Casio  35,00 35,00 
        
 ÁREA COMERCIAL  
 Computadora (Clon)  1  Pentium IV, 256 MB, 40 GB  497,00 497,00 
 Impresora  1  Lexmark z25  50,00 50,00 
 Teléfono  1  General Electric  30,25 30,25 
 Sumadora  1  Casio  35,00 35,00 
        
 ÁREA TÉCNICA  
 Computadora (Clon)  1  Pentium IV, 256 MB, 40 GB  497,00 497,00 
 Teléfono  1  General Electric  30,25 30,25 
 HUB 8 puertos  2  Encore 8 puertos  21,85 43,70 
 Regulador de voltaje  2  600 VA Omega  15,12 30,24 
 UPS  1  Jetech Smart 500 VA  37,25 37,25 
                                                            
 
18
 CHALCO ALEXANDER, Consultor 
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 Multímetro  1  Fluke 87  212,00 212,00 
 Corta picos  2  MC BT - 607  3,50 7,00 
 Kit de herramientas  2  Herramientas 45 PCS  34,80 69,60 
 Kit de limpieza  2  Mega Clean  3,13 6,26 
 Cautin  2  Eléctrica  12,50 25,00 
 Ponchadora  1   32,00 32,00 
 Aspiradora  1   56,00 56,00 
 Pulsera Antiestática  2   7,50 15,00 
 SECRETARÍA / RECEPCIÓN  
 Teléfono  1  General Electric  30,25 30,25 
 TOTAL  2.302,60 2.401,00 
Fuente: Ing. Sistemas. Gustavo Moreano P. 
Elaboración: Autores 
 
 
3.3.3. Edificios e infraestructura 
 
La nueva empresa cuenta con local propio siendo una gran oportunidad ya que el valor del arriendo 
que consta en el cuadro No. 22 será el que determine el Municipio de Quito, que por lo general es 
bajo, reduciéndose los costos. 
 
La Empresa está ubicada en la parroquia Eloy Alfaro y el espacio físico cuenta con 200 metros 
cuadrados, incluido parqueadero propio. Cada área está distribuida funcionalmente (lay out), de 
acuerdo a los requerimientos de los equipos, y cuenta con el espacio indispensable para ubicar los 
muebles y enseres que se necesitarán para realizar las actividades diarias, los mismos que se 
detallan a continuación: 
 
Cuadro 16: MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA 
MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD Costo Unitario Costo Total 
ÁREA ADMINISTRATIVA / FINANCIERA 
 Escritorio Ejecutivo  1 550,00 550,00 
 Sillón Ejecutivo  1 180,00 180,00 
 Mueble auxiliar computadora  1 70,00 70,00 
 Silla visita fija  1 85,00 85,00 
 Papelera plástica  1 3,50 3,50 
 Basurero  1 2,00 2,00 
 ÁREA COMERCIAL  
 Escritorio     1 420,00 420,00 
 Mueble auxiliar computadora  1 70,00 70,00 
 Sillas  3 30,00 90,00 
 Archivador  1 75,00 75,00 
 Papelera plástica  1 3,50 3,50 
 Basurero  1 2,00 2,00 
 ÁREA TÉCNICA  
 Estación de Trabajo   2 194,00 388,00 
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 Mueble auxiliar computadora  1 70,00 70,00 
 Sillas   2 30,00 60,00 
 Archivador  1 75,00 75,00 
 Estante para repuestos y piezas  2 56,00 112,00 
 Papelera plástica  1 3,50 3,50 
 Basurero  1 2,00 2,00 
 SECRETARÍA / RECEPCIÓN  
 Módulo secretaría / recepción  1 360,00 360,00 
 Silla  1 30,00 30,00 
 Archivador  1 75,00 75,00 
 Sillas visita fija  1 85,00 85,00 
 Papelera plástica  1 3,50 3,50 
 Basurero  1 2,00 2,00 
 Cafetera  1 18,20 18,20 
Lámparas (fluorescentes y normales)  15 3,50 52,50 
 TOTAL  2.477,00 2.887,70 
    Fuente: Muebles Carvajal. 
   Elaborado por: Autores 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 3.3.3.1. Distribución Física de la Empresa 
 
 
 
         Entrada   
En el plano se observa claramente la distribución funcional y óptima del espacio físico de la nueva 
unidad productiva, con la respectiva ubicación de muebles y enseres, equipos y otros. 
 
A continuación se determinará la inversión que se necesitará para realizar las adecuaciones del 
local en donde se ubicará la nueva unidad productiva. En el cuadro No. 17 se muestra las 
adecuaciones que se realizarán en el local de la empresa para ofrecer un servicio adecuado y de 
calidad: 
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Cuadro 17: ADECUACIÓN E INSTALACIONES DEL ÁREA FÍSICA 
MATERIALES 
COSTO 
TOTAL $ 
Divisiones modulares 450,00 
Kit de pintor 3,00 
Pintura (paredes y tumbado) 40,00 
Alfombrado 240,00 
Piso Área Técnica 200,00 
Cableado de Red 120,00 
TOTAL 1.053,00 
      Fuente: Arq. Eduardo Moreano. 
          Elaborado por: Autores 
                                                                                                                                                 
3.4.  INGENIERÍA DEL PROCESO 
 
3.4.1. Proceso de Producción 
 
“El proceso de producción es la actividad profesional que mediante el uso de métodos científicos, 
transforma de manera económica y  óptima los recursos”19. 
 
La empresa ofrecerá al cliente varios productos los mismos que cuentan con un proceso de 
producción diferente, por tal razón se presenta a continuación un detalle de los procesos que se 
realizarán en los diferentes productos, combinando mano de obra, equipos, materias primas, 
métodos y procedimientos de operación. 
 
a) Ensamble de computadoras  
 
Gracias al desarrollo de la industria electrónica aplicada a la informática ahora se pueden 
ensamblar o armar computadoras, de acuerdo a las especificaciones de cliente. Por lo tanto el 
ensamble de una computadora depende en su mayor parte del cliente y del asesoramiento del 
técnico,  ya que éste es el que decide el modelo y los componentes que desea que se instalen en su 
computadora dependiendo del trabajo que se realice. 
 
Para el ensamble de una PC, es muy importante el uso de herramientas adecuadas para cada uno de 
los procedimientos.  La manipulación de las diferentes tarjetas debe hacerse a través de los bordes 
de las mismas, de tal forma que no se haga contacto directo con sus componentes electrónicos ya 
                                                            
19
 ING. VILLAVICENCIO CH. JORGE.  Evaluación de proyectos. 
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que la electricidad estática que recoge el cuerpo humano podría dañarlas. Para realizar este trabajo 
"lo más recomendable es manipular los diferentes elementos utilizando una pulsera antiestática 
conectada a una línea de tierra efectiva”20. 
 
Para el ensamble de la unidad central se requiere de los siguientes componentes o elementos: 
 
• Gabinete o chasis (Case) 
Es la plataforma física sobre la cual se instalarán los diferentes componentes de la unidad central. 
En la actualidad hay varias formas y modelos conocidos como minitorre, torre y de escritorio.   
El cliente elegirá la que más le guste y convenga para acomodar los elementos internos en forma 
óptima.  Generalmente incluye la fuente de poder y los accesorios de montaje como tornillos, 
separadores, etc. (Ver Figura 1.1) 
 
 
Figura 1.1 Gabinete o chasis de una computadora (case) 
 
• Memoria RAM 
 
Es la memoria sobre la cual la computadora cargará los archivos y programas que se estén 
ejecutando temporalmente. Según la necesidad del cliente, puede ser instalada una determinada 
capacidad inicial de almacenamiento. Actualmente existen memorias RAM desde: 128 MB y 256 
MB.  (Ver Figura 1.2) 
 
 
Figura 1.2 Memoria RAM 
 
                                                            
20
 Curso práctico sobre Mantenimiento, reparación, actualización e instalación de Computadoras.  CEKIT.  Página 11. 
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• Tarjeta Principal (Mainboard) 
 
Como su nombre lo dice es la parte principal de la unidad central, en ella se encuentran el 
microprocesador, el ROM BIOS, el chipset, las ranuras de expansión, las ranuras para la memoria 
RAM, los conectores para las unidades externas de disquetes, para el disco duro, etc.   
Para seleccionar el microprocesador, en cuanto a modelo y velocidad, se explicará al cliente que 
debe tomar en cuenta el trabajo que va a realizar con el equipo, dependiendo de esto se incluirá  o 
no ranuras de expansión.  (Ver Figura 1.3) 
 
Figura 1.3 Mainboard 
 
• Disco Duro (Hard disk) 
 
Es el dispositivo principal para el almacenamiento de información.  En el se instalan todos los 
programas y se guardan los archivos de trabajo.  El tamaño a instalar dependerá de los 
requerimientos del usuario, hoy en día existen discos duros de 40GB, 60GB y 80GB.  (Ver Figura 
1.4) 
 
 
Figura     1.4 Disco Duro 
 
• Tarjetas de interface 
 
Se utiliza para comunicar la unidad central con los diferentes dispositivos periféricos.  Las más 
utilizadas son las de video, fax-módem y  sonido.   (Ver Figura 1.5) 
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Figura 1.5 Tarjeta de interface 
 
 
• Unidad de disco flexible (Floppy drive) 
 
Por medio de esta unidad, se realiza el intercambio de información a través de disquetes.  Su 
capacidad es de 1.44 MB.  (Ver Figura 1.6) 
 
Figura 1.6 Unidad de disco flexible 
 
 
• Cables planos o bus de datos 
 
Son los elementos con los cuales se conectan entre sí los distintos dispositivos internos de la unidad 
central.  Los principales son los de la unidad de disco flexible, el del disco duro y CD-ROM.  (Ver 
Figura 1.7) 
 
Figura 1.7 Cables planos o bus de datos 
 
• Kit de Multimedia 
Con estos elementos se ejecutará programas que incluyen video y sonido en la computadora, la 
empresa contará con: CD-ROM, CD-WRITER, Combo DVD / CD-WRITER, parlantes, 
micrófono, etc.,  dependiendo del trabajo  que el cliente realice con la computadora, se colocará 
éstos elementos de acuerdo a sus requerimientos. (Ver Figura 1.8) 
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Figura 1.8 Kit de multimedia 
 
• Herramientas 
 
Para el ensamble de una computadora se necesita de algunas herramientas básicas como: 
Destornilladores de estría, de pala o planos, llaves de copa hexagonales.  Es recomendable como se 
dijo anteriormente una pulsera antiestática. Para la verificación de los diferentes voltajes que 
suministra la fuente de poder, se utiliza un multímetro.  (Ver Figura 1.9 
 
 
Figura 1.9 Herramientas 
 
• Programas (Software) 
 
Actualmente en el mercado existe una amplia gama de software, siendo una gran oportunidad para 
el cliente ya que tienen la posibilidad de escoger el que más le convenga dependiendo del  trabajo 
que vaya a realizar con su equipo. El software que se podrá instalar en la computadora es: 
Windows 98, ME, 2000 Profesional, 2000 Server, XP, Office 97, 2000 y XP, software para 
contabilidad, diseño gráfico, arquitectura, etc. (Ver Figura 1.10) 
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Figura 1.10   Programas software 
 
• Pasos para el  ensamble de una computadora 
 
 Apertura del Gabinete o Case. 
 Antes de instalar cualquier dispositivo dentro de la carcaza del case, se recomienda 
verificar los diferentes voltajes que debe suministrar la fuente de poder con un 
multímetro. 
 Ajustar la tarjeta principal (mainboard) al case con tornillos. 
 Instalar el microprocesador.  La base pare el microprocesador posee un seguro en 
forma de placa.  Para poder insertarlo, se mueve el seguro de tal forma que libere 
los orificios de la base.  
 Al coger el microprocesador hágalo siempre de los bordes y nunca toque los pines 
de éste.   
 Cuando se haya insertado correctamente el microprocesador sobre su base, mover 
el seguro a su posición normal para que los pines del microprocesador hagan buen 
contacto con los orificios de la base. 
 Instalar el disipador de calor con su respectivo ventilador.  La base del 
microprocesador posee los seguros para sostener el disipador.   
 Instalar la memoria RAM sobre los sockets del mainboard. Si se trata de SIMM, 
colocar en los socket (ranura) para este tipo de memoria y si se trata de  DIMM de 
igual manera. 
 Colocar la tarjeta de video, Fax-Modem y sonido en sus respectivas ranuras, 
teniendo cuidado de no tocar los componentes electrónicos. 
 Antes de hacer las conexiones eléctricas, se debe instalar los postes o aisladores de 
plástico que se suministran entre los accesorios del gabinete, para evitar que los 
componentes de la tarjeta hagan contacto directo con la superficie.  Instalar uno 
por cada perforación de la placa de circuito impreso. 
 Conectar los cables de alimentación de energía de la tarjeta principal (mainboard) 
que viene de la fuente de poder. La instalación de la alimentación se debe hacer 
teniendo en cuenta que los cables negros queden seguidos al juntar los conectores, 
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de lo contrario si se instalan en forma invertida, lo más seguro es que la tarjeta 
principal quede inservible. 
 Conectar el cable de alimentación de energía del ventilador  que viene de la fuente 
de poder. 
 Conectar el cable de alimentación de energía del disco duro desde la fuente de 
poder. 
 Poner la unidad de disquete en el espacio que corresponde en el CPU, se debe 
asegurar con tornillos.    
 Conectar el cable de la fuente de poder con la unidad de disquete y luego con el 
cable de datos conectar la unidad con la tarjeta principal. 
 Colocar el disco duro en el CPU en su respectivo espacio.  El interruptor (jumpers) 
del disco duro se debe colocar como MASTER (maestro. Se debe asegurar con 
tornillos que vienen dentro del CPU.  
 Conectar el cable de la fuente de poder con el disco duro. 
 Conectar el cable de datos en la tarjeta madre en el conector IDE1 o IDE primario 
del disco duro. 
 Colocar la unidad de CD-ROM en el espacio que corresponde  en el CPU, 
ajustándolo con los tornillos. 
 Conectar el cable de CD-ROM en la tarjeta de sonido y el cable de la fuente de 
poder para dar energía. 
 Conectar el teclado y el mouse en el orificio correspondiente en la parte del CPU. 
 Configura el bios.  Se debe presionar la tecla Suprimir para entrar al bios.  Para la 
configuración se necesita poner el tipo de memoria, el tipo de unidad de disquete 
(1.44 Mb), el tipo de tarjeta de video y proceder a la auto detección del disco duro. 
 Una vez realizada la auto detección del disco duro, se procederá a cerrar él case 
con sus respectivos tornillos y se cargará en la computadora el sistema operativo y 
los programas que el usuario necesite. 
 
b) Venta de computadoras  y suministros de equipos de computo 
 
 En lo que se refiere a la venta de computadoras y suministros de equipos de computo, la empresa 
ofrecerá gran variedad de equipos garantizados y de calidad, contribuyendo a la plena satisfacción 
del cliente. El proceso que se seguirá para realizar la operación mencionada anteriormente se 
detalla a continuación: 
  
El cliente ingresa a las instalaciones de la empresa y la secretaría le atiende cordial y atentamente, 
si el cliente desea hacer una compra de un equipo o suministro, se dirige al departamento de 
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comercialización en donde un vendedor le ofrece asesoramiento personalizado para que pueda 
tomar la mejor decisión al momento de elegir el equipo  y le presenta el paquete de productos que 
la empresa posee.   
 
Posteriormente el cliente toma la decisión de comprar o no los equipos en nuestra empresa, si el 
cliente compra los equipos, se realizan el contrato con sus respectivas firmas y especificaciones de 
pago, ya sea al contado o 60% al momento del contrato y el 40% restante al momento de la entrega 
del equipo.   
 
Luego se realiza la verificación de los datos del cliente, se instala el equipo y finalmente se hace un 
seguimiento para evaluar el servicio brindando y de esta manera establecer el nivel de satisfacción 
del cliente. 
 
 
c) Servicio de mantenimiento preventivo y correctivo 
 
• Mantenimiento preventivo 
 
Gran parte de los problemas que se presentan en los sistemas de cómputo se pueden evitar o 
prevenir si se realiza un mantenimiento periódico de cada uno de sus componentes. 
 
El objetivo primordial de un mantenimiento preventivo es limpiar, lubricar y calibrar los 
dispositivos, por lo tanto al momento de realizar este proceso es importante tomar las precauciones 
necesarias para garantizar que el sistema de cómputo al que se le realizará el mantenimiento esté 
funcionando correctamente y adicionalmente, detectar alguna falla que deba corregirse.  
 
La empresa trimestralmente  realizará el mantenimiento preventivo a los equipos de cómputo de 
todos los clientes que han adquirido computadoras en empresa, para el registro  de este proceso se 
contará con una base de datos en la cuál consta el nombre del cliente, dirección, teléfono, fecha en 
la que adquirió la computadora y fecha en la que se realizará el mantenimiento preventivo del 
equipo.   
 
El departamento Administrativo-Financiero es el encargado de realizar las llamadas  al cliente   
para informarle la fecha del próximo chequeo de la computadora.                            
                                                                                                                                                                                                                     
Los técnicos son los encargados de realizar el mantenimiento ya sea preventivo de los equipos, 
entonces cada tres meses un técnico especializado y capacitado visitará el lugar en donde se 
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encuentra instalada la computadora para ofrecer un servicio oportuno y  prevenir o evitar 
problemas. 
 
El mantenimiento consiste en la limpieza interna y externa de los equipos de computación.  Las 
principales herramientas (Ver Figura 1.9) que se utilizan para el mantenimiento preventivo son las 
siguientes: 
 
• Juego de destornilladores 
• Una pulsera antiestática 
• Una brocha pequeña suave 
• Copitos de algodón 
• Una aspiradora 
• Trozos de tela secos 
• Un disquete de limpieza  
• Alcohol isopropílico 
• Limpia contactos en aerosol 
• Silicona lubricante o grasa blanca 
• Elementos para limpieza externa (se utilizan para quitar las manchas de la 
superficie de la computadora y de los diferentes periféricos) 
 
La limpieza interna elimina el polvo que se acumula dentro de los equipos, lo que aumenta la vida 
útil tanto de discos, drivers, floppys, etc., utilizando para ello una pequeña aspiradora, brochas 
cepillos, trozos de tela. 
 
La limpieza externa pretende mejorar el aspecto estético del equipo, la cual se la realiza con 
productos adecuados para la limpieza del equipo como son cremas y spray. 
 
Este servicio además incluye actualización en virus y software, ofreciendo  de esta forma 
soluciones informáticas para el hogar. 
 
El mantenimiento preventivo se puede realizar de cada uno de los componentes del sistema de 
cómputo incluyendo periféricos como escáner, impresora, etc. 
 
Se emiten reportes de las actividades que los técnicos realizan diariamente, que permitirán 
determinar los servicios que son contratados más frecuentemente por los clientes y los problemas 
que a menudo se presentan. 
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• Mantenimiento Correctivo 
 
En el momento que un cliente llama para que un técnico lo visite porque ha detectado un daño en 
su equipo de computación, es atendido directamente por la secretaria que verifica si se encuentra 
ingresado en la base de datos y luego lo comunica con el Departamento Técnico, el mismo que se 
encarga de enviar al personal adecuado al lugar indicado.  El tiempo que se demora el técnico en 
llegar al lugar de destino es aproximadamente 2 horas, dependiendo del lugar en dónde se 
encuentra el equipo.     
 
En el caso de que el equipo no pueda ser reparado en el hogar u oficinas del cliente es llevado  a las 
instalaciones de la empresa. 
 
Este proceso se registra en hojas denominadas ingresos a laboratorio, las mismas que servirán para 
determinar el tiempo que el técnico se demora en realizar la reparación y el tipo de daño que se 
detectó.                           
                                                                   
Una vez que se ha realizado el mantenimiento se emite una factura en la que se especifica el 
servicio que se realizó, y posteriormente se procede al cobro.  El Departamento encargado de esta 
actividad es el Administrativo / Financiero. 
 
 
3.4.2. Diagrama de Flujo 
 
A continuación se presentará el gráfico de la cadena de valor en donde se muestran las áreas de 
apoyo y los diferentes procesos que realiza la empresa. 
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• Cadena de Valor 
 
  E Gestión Administrativa y Financiera 
 
     D Gestión Ventas 
    
  
 A    Servicio al                     B    Ensamble                        C   Mantenimiento             
        Cliente               Computadoras                          Computadoras 
                                                                         
      
               C1  Mantenimiento 
             Hardware 
 
     C2  Mantenimiento 
        Software 
 
 
Los procesos que realizará la nueva unidad productiva son: 
 
• Administrativo – Financiero (Contabilidad) 
• Venta de computadoras y suministros de equipos de computación 
• Servicio al cliente 
• Ensamble de computadoras 
• Mantenimiento y reparación de computadoras y equipos de computación 
 
En el diagrama de flujo se detallara todos los pasos que se seguirán en cada proceso mencionado 
anteriormente con la finalidad de determinar las distintas actividades a realizarse. 
 
La simbología que se utilizará para representar las operaciones efectuadas en cada actividad es 
la siguiente: 
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  OPERACIÓN 
 
   
DECISIÓN 
 
 
DOCUMENTO 
 
 
  TRANSPORTE 
 
A continuación se presentan los diferentes diagramas de flujo de los procesos que realiza la 
empresa: 
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Empresa Cía. Ltda.        Proceso: Servicio al cliente                    Código:   A                           
Nombre:  Autores                                                                             Hoja: 1 de 1        
Área Administrativa 
 
 
 
 
 
 
C
INICIO
Recibir a
cliente
Identificar el
servicio que desea
el cliente
Verificar si se
tratade compra
de equipos
es
compra
Enviar al Área de
Ventas
D
Enviar a
mantenimiento y
reparación de
equipos
Si
No
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Empresa Cía. Ltda.        Proceso: Ensamble de                  Código:   B                            
Nombre:  Autores                            computadoras                Hoja: 1 de 3        
Área Técnica 
 
 
INICIO
Recibir
requerimientos del
cliente
Recopilar
Hardware
Ajustar la tarjeta
principal al case
Destapar Case
Colocar la
memoria RAM en
la  ranura
Colocar el
disipador sobre el
procesador
Colocar el
procesador en el
socket
Introducir el disco
duro en el sitio
correspondiente
 Conectar los
cables para lets
Introducir la unidad
de disquete
Introducir CD-
ROM, DVD
Poner el cable IDE
al disco duro
Conectar el cable
IDE que viene del
disco duro a la
tarjeta madre
Poner el cable IDE
a la unidad de
disquete
Conectar el cable
IDE que viene del
diquete a la tarjeta
madre
1
 65 
 
Empresa Cía. Ltda.        Proceso: Ensamble de               Código:   B                            
Nombre:  Autores.                           computadoras             Hoja: 2 de 3        
Área Técnica 
 
 
 
Poner el cable
IDE al CD-ROM y
DVD
1
Conectar el cable
IDE que viene del
CD-ROM y DVD a
la tarjeta madre
Conectamos el
cable análogo de
la unidad de
CD-ROM y DVD
Conectar el cable
de alimentación al
disco duro
Conectamos el
cable de
alimentación al
floppy disk
Conectar el cable
de alimentación al
CD-ROM y DVD
Conectar el cable
de la fuente de
poder al conector
del mainboard
Insertar las
tarjetas de
interface
Colocar la base
de la tarjeta en el
case
Conectar el
mouse y teclado
al puerto
Conectar el cable
del monitor al
conector de la
tarjeta de video
Conectar el cable
de alimentación al
case
Revisar
encendido
enciende
Si
No
1
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Empresa Cía. Ltda.        Proceso: Ensamble de                Código:   B                            
Nombre:  Autores                            computadoras              Hoja: 3 de 3        
Área Técnica 
 
 
 
 
 
 
 
 
1
Grabar cambios
en el Bios
Atornillar la tapa
del case
Colocar el disco
de arranque que
contiene el S.O
en el flopy disk
Instalar Windows
y demás
programas que
desee el cliente
Enviar orden de
trabajo ensamble
Recibir copia
factura cancelada
Orden de trabajo
Contabilidad
Entrega del
equipo
FIN
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Empresa Cía. Ltda.        Proceso: Mantenimiento y                Código:  C                           
Nombre:  Autores                            Reparación                        Hoja: 1 de 1         
Área Técnica 
 
 
 
INICIO
Recepción del equipo
LLenar registro de
ingreso  del equipo
Ingreso del
equipo al  laboratorio
Identificar tipo de daño
Registro
es hardware
Analizar el Sistema
Idenfificar la falla del
software
Sacar respaldos
información
Actualizar software y
antivirus
Verificar si el sistema
funciona correctamente
funciona
Llenar hoja reporte con
trabajo realizado
Enviar orden de trabajo
de reparación equipo
Orden de trabajo
Contabilidad
No
Si
Identificar el daño
Es necesario comprar de
repuestos
es
Realizar reparación
Verificar  funcionamiento
funciona
E
No
LLenar registro de daños
Enviar ordende trabajo
de reparación equipo
Orden de trabajo
Contabilidad
Recibir copia factura
cancelada
FIN
EntregarequipoRecibir copia factuira
cancelada
Entregar equipo
FIN
No
SINo
No
SI B
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Empresa Cía. Ltda.        Proceso:  Gestión Ventas                 Código:  D                           
Nombre:  Autores.                                                                      Hoja: 1 de 1         
Área Ventas 
 
 
 
 
 
 
 
 
INICIO
Recibir cliente
Identificar las
necesidades del
cliente
Presentar
portafolio de
productos con sus
especificaciones
Decisión de
compra del equipo
compra de
equipo
Despedir
amablemente al
cliente
FINEnviar a
Departamento
Técnico
B
No
Si
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Empresa Cía. Ltda.        Proceso: Gestión Administrativa      Código:   E                           
Nombre:  Autores.                                                                    Hoja: 1 de 2        
Área Administrativa - Financiera 
 
 
 
 
 
 
 
 
INICIO
Revisar órdenes
de trabajo
Ingresar datos del
cliente
Realizar factura
Recibir pago
Eviar copia de
factura a D y E
FIN
Factura
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Empresa Cía. Ltda.        Proceso: Gestión Administrativa      Código:   E                           
Nombre:  Autores.                                                                     Hoja: 2 de 2        
Área Administrativa-Financiera 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
INICIO
Recibir nota de
pedido de
repuesto
Llamar
proveedores
Pedir
repuestos
Comprar repuesto
Verificar compra
es el
repuesto
Pago factura
Envia repuesto al
Departamento
Técnico
FIN
Si
No
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3.4.3. Distribución en planta de la maquinaria y equipo 
 
El área principal donde se lleva a cabo el proceso de producción corresponde al área Técnica, que 
es la encargada de realizar el ensamble, mantenimiento y reparación de los equipos de computo. 
 
Es importante distribuir los equipos en forma óptima para que el proceso se realice eficientemente.  
La empresa contará con una red para que se encuentren enlazados todos los departamentos y tengan 
la opción de compartir información referente al cliente y proveedores. 
 
3.4.4. Requerimiento de mano de obra 
 
La nueva unidad productiva requiere de una mano de obra especializada y capacitada en el área de 
informática y electrónica para asegurar de esta forma el correcto funcionamiento y reparación de 
los equipos de cómputo. La mano de obra necesaria para realizar las distintas actividades de la 
empresa será la siguiente: 
 
Cuadro 18:   RECURSOS HUMANOS 
 
DENOMINACIÓN PERSONAL CANTIDAD 
Costo 
Mensual 
US$ 
Costo 
Trimestral 
US$ 
Costo 
Anual 
US$ 
Mano de Obra Directa Técnico 1 300 900 3.600,00 
Mano de Obra Indirecta Jefe del Área Técnica 1 500 1500 6.000,00 
Administrativa Administrador 1 450 1350 5.400,00 
Administrativa Secretaria 1 300 900 3.600,00 
Administrativa Contadora 1 300 900 3.600,00 
Ventas Asesor Comercial 1 300 900 3.600,00 
TOTAL 2.150,00 6450 25.800,00 
            Elaborado por: Autores 
 
 
3.4.5. Requerimiento de suministros, insumos y servicios 
 
• Requerimiento de Suministros y accesorios 
 
 Las empresas que proveen de repuestos y accesorios a la empresa son las siguientes: 
 
• Solus 
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• Computación Rv 
• Intelcomp 
• TecnoMega 
• Forth Dimension Trading 
• Tecompartes 
 
Son distribuidores mayoristas con una amplia experiencia en el mercado nacional,  asegurando la 
calidad de los accesorios para ofrecer al cliente un producto garantizado  a precios accesibles. 
 
Los repuestos y accesorios que la empresa requiere  se detallan a  continuación con sus respectivos 
precios y especificaciones: 
 
Cuadro 19: SUMINISTROS Y ACCESORIOS DE COMPUTACIÓN 
SUMINISTROS Y ACCESORIOS Cantidad  
Costo 
Unitario 
US$ 
Costo 
Mensual 
US$ 
Costo 
Trimestral 
US$ 
Costo Anual 
US$ 
PROCESADORES           
 Intel Pentium IV 1.7GHZ  1 143,75 143,75 431,25 1.725,00 
 Intel Pentium IV 1.8GHZ  1 153,85 153,85 461,55 1.846,20 
 Celeron 1,7 Ghz 478  1 64,00 64,00 192,00 768,00 
MEMORIA       
 DIMM 128 MB PC 133 Simple Tech  1 19,50 19,50 58,50 234,00 
 DIMM 256 MB PC 133 Simple Tech  1 35,00 35,00 105,00 420,00 
MOUSE / TECLADO / FLOPPY        
 Floppy 1.44Mb  1 7,60 7,60 22,80 91,20 
 Teclado Genérico PS/2  1 3,38 3,38 10,14 40,56 
 Mouse PS2 Genérico  1 1,80 1,80 5,40             21,60  
 Mouse PS2 Genérico Scroll  1 2,62 2,62 7,86             31,44  
MONITORES        
 Monitor 15" Samsung  1 95,00 95,00 285,00        1.140,00  
 Monitor 17" Samsung  1 133,99 133,99 401,97        1.607,88  
DISCOS DUROS        
 Disco Duro Samsung 40 GB  1 82,00 82,00 246,00           984,00  
 Disco Duro Samsung 60 GB  1 94,00 94,00 282,00        1.128,00  
 Disco Duro Samsung 80 GB  1 103,00 103,00 309,00        1.236,00  
CASES       
 Case PIV / MINI TOWER  1 21,84 21,84 65,52 262,08 
 Case P4/TECL/PARL/MOUSE GEN  1 28,00 28,00 84,00 336,00 
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REGULADOR       
 Regulador 600Va Omega  1 12,00 12,00 36,00 144,00 
IMPRESORAS       
 HP 3320 10 ppm  1 48,16 48,16 144,48 577,92 
 Lexmark z25  1 50,00 50,00 150,00 600,00 
MAINBOARDS PENTIUM 4       
 MB PIV PC CHIP 925 LMRT   2 58,00 116,00 348,00 1.392,00 
 MB INTEL 845  1 93,00 93,00 279,00 1.116,00 
FAX, RED Y COMUNICACIÓN       
 Tarjeta Fax Modem 56.6  1 10,50 10,50 31,50 126,00 
 Tarjeta de red 10/100  1 6,16 6,16 18,48 73,92 
CABLES Y HUB       
 Cable de Poder  2 0,30 0,60 1,80 7,20 
 Cable impresora paralelo 1,5m  2 0,70 1,40 4,20 16,80 
MULTIMEDIA       
 Micrófonos pedestal  2 0,80 1,60 4,80 19,20 
 Parlantes Genéricos   2 3,70 7,40 22,20 88,80 
 Combo CD-RW/DVD Samsung 48x  1 88,00 88,00 264,00 1.056,00 
SCANNERS Y CAMARAS       
 Scanner Artec  1 42,00 42,00 126,00 504,00 
 Cámara WEB Ezonics  1 25,00 25,00 75,00 300,00 
VARIOS Y ACCESORIOS       
 Kit Herramientas 45 PCS  1 32,00 32,00 96,00 384,00 
 Maleta Porta CDS 32 MTV  2 11,00 22,00 66,00 264,00 
 Cobertor Blanco  2 1,80 3,60 10,80 43,20 
 Supresor de Picos  1 2,20 2,20 6,60 26,40 
 Mouse Pad   2 0,50 1,00 3,00 12,00 
 CDS en blanco cajas  1 0,40 0,40 1,20 4,80 
 Disquetes 3.5 1.4 MB (cajas)  1 2,10 2,10 6,30 25,20 
TOTAL 1.477,65 1.551,07 4.653,21 18.612,84 
  Fuente:  Computación RV. 
 Elaborado por:  Autores 
 
 
• Requerimiento de Útiles de Oficina 
 
En el cuadro No. 20 se describe los útiles de oficina que la empresa utilizará con sus respectivos 
costos: 
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Cuadro 20:   ÚTILES DE OFICINA REQUERIDOS 
ÚTILES DE OFICINA Cantidad 
Costo 
Unitario 
US$ 
Costo 
Mensual 
US$ 
Costo 
Trimestral  
US$ 
Costo Anual 
US$ 
 Resmas de papel bond 500 hojas  2              2,80               5,60             16,80              67,20  
 Esferos   12              0,15               1,80               5,40              21,60  
 Sobres manila oficio  12              0,25               3,00               9,00              36,00  
 Sobres blancos  12              0,25               3,00               9,00              36,00  
 Papel Fax  3              2,90               8,70             26,10            104,40  
 Papel Carbón  3              2,90               8,70             26,10            104,40  
 Papel sumadora  3              0,25               0,75               2,25                9,00  
 Almohadilla Sellos korex  3              0,45               1,35               4,05              16,20  
 Tinta china  3              0,35               1,05               3,15              12,60  
 Mojadedos  3              1,25               3,75             11,25              45,00  
 Sellos  3              2,46               7,38             22,14              88,56  
 Porta sellos  3              3,23               9,69             29,07            116,28  
 Liquid paper  3              1,18               3,54             10,62              42,48  
 Type  3              0,25               0,75               2,25                9,00  
 Cinta embalaje  3              0,36               1,08               3,24              12,96  
 Engrapadora  3              4,12             12,36             37,08            148,32  
 Grapas (caja)  3              0,64               1,92               5,76              23,04  
 Perforadora  3              4,12             12,36             37,08            148,32  
 Dispenser Type  2              3,67               7,34             22,02              88,08  
 Clips estándar (caja)  2              0,12               0,24               0,72                2,88  
 Saca grapas   2              1,27               2,54               7,62              30,48  
 Apreta papel (caja)  2              0,75               1,50               4,50              18,00  
 Multipeg (fundas)  3              0,38               1,14               3,42              13,68  
 Archivador oficio  24              1,87             44,88           134,64            538,56  
 Archivador oficio grande  12              2,14             25,68             77,04            308,16  
 Carpetas  12              0,47               5,64             16,92              67,68  
 Fólder colgante  12              0,14               1,68               5,04              20,16  
 Borradores  6              0,15               0,90               2,70              10,80  
 Goma  3              0,26               0,78               2,34                9,36  
TOTAL            39,13           179,10           537,30         2.149,20  
Fuente:  Papelería Paco. 
   Elaborado por:  Autores 
 
• Requerimiento de Servicios  
En el cuadro que se presenta a continuación se presenta los rubros que corresponden a suministros 
y servicios básicos que utilizará la empresa: 
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Cuadro 21: SERVICIO BÁSICOS 
RUBRO Costo Mensual US$ Costo Trimestral US$ Costo Anual US$ 
 Energía Eléctrica  50 150 600 
 Agua Potable (m3)  20 60 240 
 Teléfono  25 75 300 
 Internet  20 60 240 
TOTAL  115,00 345,00 1.380,00 
Elaborado por: Autores 
 
 
• Otros Egresos 
Los rubros correspondientes a otros egresos son: seguro de activos fijos  2%, publicidad y alquiler 
local, a continuación se muestran los costos referentes a otros egresos: 
 
 
Cuadro 22: OTROS EGRESOS 
RUBRO Costo Mensual US$ Costo Trimestral US$ Costo Anual US$ 
 Seguro              105,77               105,77               105,77  
 Publicidad              100,00               300,00            1.200,00  
 Alquiler local              200,00               600,00            2.400,00  
TOTAL              405,77            1.005,77            3.705,77  
        Elaborado por: Autores 
 
 
3.4.6. Estimación de costos de inversión 
 
 
• Activos Diferidos 
En el cuadro No. 23 se observa los rubros referentes a los activos diferidos que la empresa tendrá  
como son: gastos de constitución, estudios,  patentes y gastos de capacitación. 
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Cuadro 23: ACTIVOS DIFERIDOS 
Activos Diferidos  
 CONCEPTO   COSTO TOTAL $  
 Gastos de constitución                   800,00  
 Estudios                   500,00  
 Patente                     20,00  
 Gastos de capacitación                   150,00  
 TOTAL                1.470,00  
Elaborado por: Autores 
 
• Activos Fijos 
A continuación  se presenta el cuadro No. 24 en donde se  detallan los activos fijos de  la empresa: 
 
Cuadro 24: ACTIVOS FIJOS 
Activos Fijos 
CONCEPTO COSTO TOTAL $ 
Equipo de oficina                  626,05  
Equipo de cómputo               1.774,95  
Muebles y enseres               2.887,70  
Adecuaciones / instalaciones               1.053,00  
TOTAL               6.341,70  
Elaborado por: Autores 
 
• Capital de Trabajo 
Los rubros que intervienen en el capital de trabajo que la empresa requerirá para desarrollar las 
actividades son: 
 
 Mano de obra directa: comprende los técnicos que contribuyen  al desarrollo del 
proceso productivo. 
                                                              
Cuadro 25: MANO DE OBRA DIRECTA 
CONCEPTO   DÍAS  TOTAL 
TOTAL 
ANUAL 
Mano de Obra Directa  (Técnicos) 7 3.000,00  
Elaborado por:  Autores 
 
 77 
 
 Materia prima directa: comprende los rubros relacionados con suministros y 
accesorios de computación. 
 
Cuadro 26: MATERIA PRIMA DIRECTA 
CONCEPTO   DÍAS  TOTAL 
TOTAL 
ANUAL 
Materia Prima Directa 5 18.612,84  
Elaborado por:  Autores 
 
 Suministros, servicios y otros gastos, comprende los rubros: servicios 
básicos, seguro, útiles de oficina, publicidad y alquiler local. 
      
Cuadro 27:   SUMINISTROS SERVICIOS Y OTROS  GASTOS 
CONCEPTO   DÍAS  TOTAL 
TOTAL 
ANUAL 
Suministros, servicios y otros gastos 5 7.235,00  
Elaborado por:  Autores 
 
El capital de trabajo para el presente proyecto es: 
 
Cuadro 28: CAPITAL DE TRABAJO 
Capital de Trabajo  
 CONCEPTO   DÍAS TOTAL TOTAL ANUAL 
Mano de Obra Directa 7 3.600,00  
Materia Prima Directa 5 18.612,84  
Suministros, servicios y otros gastos 5 7.235,00  
TOTAL    
         Elaborado por: Autores 
 
• Inversión Total 
 
En el siguiente cuadro se podrá observar un resumen detallado de cada uno de los rubros que 
componen la inversión total que necesitará la nueva unidad productiva: 
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Cuadro 29: INVERSIÓN TOTAL 
Activos Diferidos 
Gastos de constitución 800,00 
Estudios 500,00 
Patente 20,00 
Gastos de capacitación 150,00 
SUBTOTAL 1.470,00 
Activos Fijos 
Equipo de oficina 626,05 
Equipo de cómputo 1.774,95 
Muebles y enseres 2.887,70 
Adecuaciones / instalaciones 1.053,00 
SUBTOTAL 6.341,70 
TOTAL INVERSIÓN 7.811.70 
 Elaborado por: Autores 
 
  
3.4.7. Calendario de ejecución del proyecto 
En el calendario de ejecución del proyecto se detallará el tiempo conlleva la adquisición de permisos, patente, equipos, muebles de oficina y todo lo 
relacionado a la puesta en marcha de la nueva unidad productiva.
 
CRONOGRAMA DE EJECUCIÓN EL PROYECTO
Id Nombre de Tarea 
1 Obtención Crédito Bancario 
2 Legalización y Constitución Empresa
3 Obtención del RUC 
4 Obtención Patente 
5 Compra materiales adecuación 
6 Adecuación Local 
7 Compra de muebles y enseres 
8 Compra de equipos oficina y cómputo
9 Compra de accesorios y suministros de cómputo
10 Compra de útiles de oficina 
11 Contratación de servicios básicos y e Internet
12 Contratación de personal 
13 Inauguración empresa 
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Duración 1er mes 2do mes 3er mes
 
30d 
 
      
 15d      
2d        
2d        
5d        
7d        
5d        
 5d        
 5d        
3d       
 5d        
5d        
1d       
 4to mes 5to mes 6to mes 
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CAPÍTULO IV 
 
ESTUDIO FINANCIERO 
INTRODUCCIÓN 
 
El Estudio Financiero constituye la sistematización contable financiera y económica de los estudios 
realizados anteriormente y que permitirán verificar los resultados de la Empresa SA, la liquidez y la 
estructura financiera de la misma, planteados en un escenario económico.   
 
4.1 Presupuestos 
4.1.1 Presupuestos de Inversión 
4.1.1.1 Activos Fijos 
 
La inversión en activos fijos, se basa principalmente en la adquisición de equipos de oficina, 
equipos de computación y muebles y enseres, indispensables para la puesta en marcha del proyecto.  
Además se incluye el costo de las adecuaciones a  realizarse dentro del local a ser arrendado. 
 
La adquisición de los activos fijos se realizará  en base al espacio físico disponible del lugar, 
comprando la cantidad óptima para minimizar costos. 
 
Cuadro 30: INVERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS DÓLARES 
Activos Fijos 
CONCEPTO 
COSTO 
TOTAL $ 
Equipo de oficina 626,05 
Equipo de cómputo 1.774,95 
Muebles y enseres 2.887,70 
Adecuaciones / instalaciones 1.053,00 
TOTAL 6.341,70 
         Fuente: Investigación de campo. 
            Elaborado por: Autores 
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4.1.1.2 Activos Diferidos 
 
Para la constitución legal de la compañía  se requiere de una serie de desembolsos destinados a los 
gastos de constitución, estudios técnicos, patentes,  gastos de capacitación, y demás factores que 
intervienen en la formación de La Empresa Cía. Ltda. A continuación se detallan todos los rubros 
que conforman los Activos Diferidos de La Empresa Cía. Ltda.: 
 
Cuadro 31: INVERSIÓN EN ACTIVOS DIFERIDOS DÓLARES 
Activos Intangibles  
 CONCEPTO  
 COSTO 
TOTAL $  
 Gastos de constitución  800 
 Estudios 500 
 Patente  20 
 Gastos de capacitación 150 
 TOTAL  1.470,00 
         Fuente: Investigación de campo. 
             Elaborado por: Autores 
 
 
 
 
4.1.1.3 Capital de Trabajo 
 
El capital de trabajo el conjunto de recursos necesarios para la puesta en marcha de la empresa, es 
el capital con que la empresa debe contar para empezar su funcionamiento.  La Empresa Cía. Ltda. 
financiará la primera producción antes de percibir ingresos. 
 
Los rubros que forman  parte de la inversión del capital de trabajo de La Empresa Cía. Ltda. se 
detallan a continuación: 
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Cuadro 32: CAPITAL DE TRABAJO 
Capital de Trabajo 
CONCEPTO Mes TOTAL 
(USD) 
Mano de Obra Directa 1 300,00 
Materia Prima Directa 1 1.551,07 
Suministros, servicios y otros gastos 1 602,92 
TOTAL   2.453,99 
 Fuente:   Investigación de campo. 
   Elaborado por: Autores 
 
4.1.2 Cronograma de Inversiones 
 
Permite determinar el tiempo estimado para la utilización de los valores de la inversión inicial con 
el fin de que en el mes de iniciación, la empresa no tenga ningún tipo de contratiempo y pueda 
entrar en funcionamiento. 
 
Cuadro 33: CRONOGRAMA DE INVERSIONES (dólares) 
 
INVERSIONES 
PERÍODO PREOPERACIONAL 
-3 -2 -1 0 
Activos Fijos         
Equipos de oficina             626,05   
Equipos de computación          1.774,95   
Muebles de oficina          2.887,70   
Adecuaciones e instalaciones          1.053,00   
TOTAL ACTIVOS FIJOS                 -                  -      6.341,70                -   
Activos Diferidos         
Gastos de constitución           800,00     
Estudios Técnicos         500,00       
Patente             20,00     
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Gastos de capacitación           150,00     
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS        500,00        970,00                 -                 -   
TOTAL INVERSIONES         500,00        970,00     6.341,70                -   
                       Fuente:   Investigación de campo. 
        Elaborado por: Autores 
 
Como se observa en el cuadro anterior, en el mes –3 se ejecutará todo lo que se refiere a gastos de 
Estudios Técnicos, en el mes –2 se realizará los gastos de constitución, gasto patente y gastos de 
capacitación. 
 
Para el mes –1 se estima adquirir los activos fijos, como son equipos de oficina, equipos de 
computación, muebles y enseres y adecuaciones, necesarios para la iniciación de la empresa. 
 
4.1.3 Materiales Directos 
 
Como materiales directos La Empresa Cía. Ltda. utilizará todo lo referente a suministros y 
accesorios de computación como son los discos duros, memorias, case, tarjetas de interface, etc. 
 
Cuadro 34: SUMINISTROS Y ACCESORIOS DE COMPUTACIÓN 
 
MATERIALES DIRECTOS 
RUBRO PRECIO ANUAL N° 
Suministros y accesorios de computación            18.612,84  1 
TOTAL            18.612,84  1 
                  Fuente:   Investigación de campo. 
           Elaborado por: Autores 
 
Los materiales directos son los suministros y accesorios de computación que utilizará la nueva 
unidad productiva para obtener el producto final que en este caso son las  computadoras. 
 
4.1.4 Mano de Obra Directa. 
 
“La mano de obra representa el esfuerzo físico-intelectual que realiza el hombre con el objeto de 
transformar los materiales en partes específicas o artículos acabados, utilizando su destreza, 
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experiencia y conocimientos; facilita su labor con el uso de máquinas y herramientas dispuestas 
para el efecto”21. 
 
La mano de obra, desde el punto de vista contable se clasifica en: Mano de Obra Directa y Mano de 
Obra Indirecta. 
 
En el siguiente cuadro se observa detalladamente la mano de obra necesaria para el desarrollo 
normal de las actividades de La Empresa Cía. Ltda.: 
 
Cuadro 35: PERSONAL 
 
DENOMINACIÓN PERSONAL CANTIDAD 
Costo 
Mensual 
US$ 
Costo 
Trimestral 
US$ 
Costo 
Anual 
US$ 
 Mano de Obra Directa  
 Técnico  1 300 900 3.600,00 
 Mano de Obra Indirecta  
 Jefe del Área 
Técnica  1 500 1500 6.000,00 
 Administrativa   Gerente  1 450 1350 5.400,00 
 Administrativa   Secretaria  1 300 900 3.600,00 
 Administrativa   Contadora  1 300 900 3.600,00 
 Ventas   Asesor Comercial  1 300 900 3.600,00 
TOTAL 2.150,00 6450 25.800,00 
Fuente:   Investigación de campo. 
Elaborado por: Autores 
 
 
4.1.5 Depreciaciones y Amortizaciones 
 
Depreciación.-  Es considerada, como la pérdida paulatina del valor de los activos fijos por 
desgaste u obsolescencia. 
 
Amortización.-  Es la cuota fija que se establece por período contable, como consecuencia de 
inversiones o gastos anticipados, los que no son imputables en un solo año (período contable); 
permitiendo de esta manera a la empresa la racionalización o prorrateo del gasto en función del 
tiempo estipulado por la ley. 
                                                            
21
 GÓMEZ BRAVO, Oscar y ZAPATA SÁNCHEZ, Pedro.  Contabilidad de Costos.  Tercera Edición. Página 89 
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“La diferencia que existe entre depreciación y amortización, se debe a que las depreciaciones están 
en función del desgaste físico y obsolescencia por el uso de los activos fijos; y, se refiere además  a 
bienes tangibles, en cambio las amortizaciones su uso o beneficio no es tangible”22. 
 
Cuadro 36: DEPRECIACIONES 
CONCEPTO AÑOS DE VIDA ÚTIL TOTAL 
TOTAL 
DEPRECIACIÓN 
MAQUINARIA Y EQUIPO 
    654,26 
EQUIPOS DE OFICINA 10 626,05 62,61 
EQUPOS DE COMPUTACIÓN 3 1.774,95 591,65 
  
CONSTRUCCIONES E 
INSTALACIONES     175,5 
ADECUACIONES E 
INSTALACIONES 6 1.053,00 175,5 
  
MUEBLES Y ENSERES      577,54 
MUEBLES DE OFICINA 5 2.887,70 577,54 
TOTAL     1.407,30 
Fuente:   Investigación de campo. 
Elaborado por: Autores 
 
4.1.6 Presupuesto de Operación 
4.1.6.1 Presupuesto de Ingresos 
 
En el Presupuesto de Ingresos de La Empresa Cía. Ltda., constan las ventas anuales de los 
principales productos / servicios que comercializará la nueva empresa. 
 
De acuerdo al objetivo de mercado planteado anteriormente, La Empresa Cía. Ltda. captará el 
primer año un 2% del total de la demanda insatisfecha, mientras que para los siguientes años se 
estima abarcar un 2.5% anual durante la vida del proyecto. 
 
                                                            
22
 SARMIENTO, Rubén.  Contabilidad General. PUBLINGRAF. Quito-Ecuador. Páginas 249.250 
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Los principales productos que comercializará La Empresa Cía. Ltda. son: venta de computadoras, 
mantenimiento  y reparación de suministros de equipos de cómputo, venta de accesorios, 
impresoras, discos duros, etc. 
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  Cuadro 37: PRESUPUESTO DE INGRESOS 
 
 
AÑO COMPUTADORASMANTENIMIENTO Y  REPARACIÓN ACCESORIOS
DISCOS 
DURO MAINBOARDS
MEMORIAS 
RAM IMPRESORASPROCESADORES
INGRESO 
TOTAL $ 
1 48,00 1.200,00 45,00 12,00 24,00 24,00 12,00 12,00 52.296,00 
2 49,00 1.230,00 46,00 13,00 25,00 25,00 13,00 13,00 53.680,00 
3 50,00 1.260,00 47,00 14,00 26,00 26,00 14,00 14,00 55.064,00 
4 51,00 1.290,00 48,00 15,00 27,00 27,00 15,00 15,00 56.448,00 
5 52,00 1.320,00 49,00 16,00 28,00 28,00 16,00 16,00 57.832,00 
6 53,00 1.360,00 50,00 17,00 29,00 29,00 17,00 17,00 59.366,00 
7 54,00 1.390,00 51,00 18,00 30,00 30,00 18,00 18,00 60.750,00 
8 55,00 1.420,00 52,00 19,00 31,00 31,00 19,00 19,00 62.134,00 
9 56,00 1.460,00 53,00 20,00 32,00 32,00 20,00 20,00 63.668,00 
10 57,00 1.490,00 54,00 21,00 33,00 33,00 21,00 21,00 65.052,00 
PRECIO 
UNITARIO 600,00 15,00 20,00 85,00 50,00 19,00 50,00 110,00 586.290,00
4.1.6.2. Presupuesto de Egresos 
 
Los egresos que  La Empresa Cía. Ltda. debe afrontar durante su vida útil, están basados en rubros 
como: costo de personal, materia prima directa, suministros, servicios y otros gastos, capital de 
trabajo, y demás costos que son necesarios  para la puesta en marcha del presente proyecto.   
 
Cuadro 38: PRESUPUESTO DE EGRESOS 
 
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 6 
PERSONAL               -     21.720,00   21.720,00   21.720,00   21.720,00   21.720,00   21.720,00  
MANO DE OBRA DIRECTA               -       3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00  
MANO DE OBRA INDIRECTA 
              -       4.800,00     4.800,00     4.800,00     4.800,00     4.800,00     4.800,00  
PERSONAL ADMINISTRATIVO               -     10.920,00   10.920,00   10.920,00   10.920,00   10.920,00   10.920,00  
PERSONAL DE VENTAS               -       3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00  
SUMINISTROS Y SERVICIOS               -       7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00  
MATERIALES DIRECTOS               -     18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84  
MANTENIMIENTO               -            87,43          87,43          87,43          87,43          87,43          87,43  
OTROS EGRESOS               -          317,09        317,09        317,09        317,09        317,09        317,09  
IMPREVISTOS               -          317,09        317,09        317,09        317,09        317,09        317,09  
DEPRECIACION               -       1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30  
TOTAL OPERACIÓN               -     49.379,65   49.379,65   49.379,65   49.379,65   49.379,65   49.379,65  
INVERSIÓN    7.811,70                -                  -       1.774,95                -      2.887,70     2.827,95  
  
  
    
DIFERIDOS               -       1.470,00                -                  -                  -                  -                  -    
CAPITAL DE TRABAJO               -          411,61                -                  -                  -                  -                  -    
TOTAL INVERSIÓN    7.811,70     1.881,61                -      1.774,95                -      2.887,70     2.827,95  
TOTAL EGRESOS    7.811,70   51.261,26   49.379,65   51.154,60   49.379,65   52.267,35   52.207,60  
    Elaborado por: Autores 
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4.1.6.3. Estructura de Financiamiento 
 
Para el financiamiento del proyecto, es necesario el aporte del 40% del  capital requerido para la 
puesta en marcha del proyecto, que corresponde a $ 3124,68, mientras que para el 60% restante se 
recurrirá a la financiación externa a través del Banco del Pichincha por un valor  de $ 4687,02. 
  
El esquema de financiamiento se presenta de la siguiente manera: 
 
Cuadro 39: ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
   
TIPO DE CAPITAL PORCENTAJE VALOR (USD) 
CAPITAL PROPIO 40% 3124,68 
CAPITAL 
FINANCIADO 
60% 4687,02 
TOTAL 100% 7811,70 
 Fuente:   Investigación de campo. 
         Elaborado por: Autores 
 
4.1.7 Punto de Equilibrio 
 
Se refiere a la cantidad o el monto de ventas que hace que los ingresos totales sean iguales a los 
costos totales, en este caso la utilidad es cero, además este enfoque permite saber en qué tramos de 
la vida del proyecto se tiene utilidades y pérdidas. 
Para el análisis del punto de equilibrio se debe tomar en cuenta los siguientes rubros: 
 
 
• Costos Fijos 
• Costos Variables 
• Ventas Totales 
• Costos Fijos 
 
 
Son aquellos costos que se esperan permanezcan a nivel constante cualquiera que sea el volumen 
de las operaciones, es decir, los costos fijos de la empresa La Empresa Cía. Ltda. son la mano de 
obra indirecta, personal administrativo, imprevistos y las depreciaciones necesarios para el 
desarrollo de las actividades empresariales. 
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• Costos variables 
 
Son aquellos costos que se esperan que varíen en proporción directa a un indicador de volumen, en 
el caso de La Empresa Cía. Ltda. es necesario aumentar el número de técnicos puesto que se estima 
que aumentará el volumen de ventas para los próximos años.   
 
Entre los costos variables se encuentran: mano de obra directa, personal de ventas, suministros, 
servicios y otros gastos, materia prima y mantenimiento de equipos. 
 
• Ventas Totales 
 
Son aquellos ingresos percibidos por la venta de computadoras, suministros, accesorios de 
computación y mantenimiento y reparación de equipos de cómputo. 
 
La fórmula que se utilizó para el cálculo del punto de equilibrio es la siguiente: 
 
 
En donde: 
 
CF  =  Costos Fijos 
CV  =  Costos Variables 
Y    =   Ventas Totales                                   
 
Cuadro 40: PUNTO DE EQUILIBRIO (DÓLARES) 
Concepto / años UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS 
Costos Fijos 17.444,38 17.444,38 17.444,38 17.444,38 17.444,38 17.444,38 
Costo Variables 31.935,27 31.935,27 31.935,27 31.935,27 31.935,27 31.935,27 
Ventas Totales 52.296,00 53.680,00 55.064,00 56.448,00 57.832,00 59.366,00 
Y
CV
CFPE
−
=
1
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Punto de equilibrio 44.805,43 43.063,96 41.530,91 40.170,97 38.956,40 37.753,39 
   Elaborado por: Autores 
 
4.2 Estados Financieros Pro forma 
4.2.1. Balance General 
 
“Es el que demuestra la situación económica financiera de una empresa al inicio o al final de un 
ejercicio económico”23. Estado financiero que muestra la situación económica y capacidad de pago 
de una empresa a una fecha determinada. Para el Balance General se tomó en cuenta las cuentas de 
Activos así como las de Pasivos y Patrimonio que posee la empresa. 
BALANCE GENERAL 
La Empresa Cía. Ltda. 
ACTIVOS    PASIVOS    
ACTIVO CORRIENTE        411,61  PASIVO LARGO PLAZO     4.933,99  
Activos disponibles       411,61   Documentos por pagar     4.933,99   
 Caja-Bancos        411,61      
       
ACTIVO FIJO     6.341,70  TOTAL PASIVO      4.933,99  
 Equipos de oficina        626,05      
 Equipos de computación     1.774,95      
 Adecuaciones  
   1.053,00      
 Muebles y enseres     2.887,70   PATRIMONIO      3.289,33  
    Capital acciones     3.289,33   
OTROS ACTIVOS     1.470,00     
Activos Intangibles    1.470,00      
 Gastos de constitución        800,00   TOTAL PATRIMONIO      3.289,33  
 Estudios Técnicos        500,00      
 Patente          20,00      
                                                            
23
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 Gastos de capacitación        150,00      
       
TOTAL ACTIVO     8.223,31  TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO     8.223,31  
 
4.2.2. Estado de Resultados 
 
“Es el que determina la utilidad o pérdida de un ejercicio económico, como resultado de los 
ingresos y gastos; en base a este estado, se puede medir el rendimiento económico que ha generado 
la actividad de la empresa”24. 
 
ESTADO DE RESULTADOS 
La Empresa Cía. Ltda. 
PROVISIONAL             
 UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS 
(+) Ingreso  por ventas netas 52.296,0 53.680,0 55.064,0 56.448,0 57.832,0 59.366,0 
(-) Costos de Ventas (MP, MOD, MOI, SS, 
Depreciaciones) 35.103,2 35.103,2 35.103,2 35.103,2 35.103,2 35.103,2 
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 17.192,8 18.576,8 19.960,8 21.344,8 22.728,8 24.262,8 
(-) Gastos administrativos 10.930,5 10.930,5 10.930,5 10.930,5 10.930,5 10.930,5 
(-) Gastos de ventas 3.028,9 3.028,9 3.028,9 3.028,9 3.028,9 3.028,9 
(=) UTILIDAD (perdida) OPERACIONAL 3.233,4 4.617,4 6.001,4 7.385,4 8.769,4 10.303,4 
(-) Gastos financieros (intereses) 843,7 843,7 632,7 421,8 210,9 0,0 
(-) Utilidad antes de participación 2.389,8 3.773,8 5.368,7 6.963,6 8.558,5 10.303,4 
(-) 15 % participación de trabajadores 358,5 566,1 805,3 1.044,5 1.283,8 1.545,5 
(=) utilidad antes impuesto a la renta 2.031,3 3.207,7 4.563,4 5.919,1 7.274,7 8.757,9 
)-) Impuesto  la renta  25% 507,8 801,9 1.140,8 1.479,8 1.818,7 2.189,5 
(=) UTILIDAD NETA 1.523,5 2.405,8 3.422,5 4.439,3 5.456,1 6.568,4 
Reserva legal (10% utilidad) 152,3 240,6 342,3 443,9 545,6 656,8 
 
                                                            
24
 SARMIENTO, Rubén.  Contabilidad General.  PUBLINGRAF.  Quito-Ecuador.  Página 285. 
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Como se observa en el Estado de Resultados, La Empresa Cía. Ltda. Desde su primer año de 
funcionamiento obtuvo ganancias, que representa rentabilidad tanto para los accionistas como para 
los empleados y trabajadores de la empresa.  
  
4.2.3. Estado de Origen y Aplicación de Fondos 
 
El  estado de origen y aplicación de fondos muestra, desde el punto de vista financiero, el origen de 
los fondos y su aplicación. Es importante por cuanto permite evaluar la capacidad del ente para 
generar recursos financieros que le permitan cumplir con sus obligaciones. 
 
La Empresa Cía. Ltda. financiará el 60% del total de su inversión inicial correspondiente a $ 
4.933.99 y el 40% restante se financiará por medio de un préstamo en el Banco del Pichincha por el 
valor de $ 3.289.33. 
 
Cuadro 41: ESTADO DE ORIGEN Y APLICACIÓN DE FONDOS (DÓLARES) 
RUBROS DE INVERSION USOS DE FONDOS 
FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
REC. PROPIOS BANCO PICHIN. 
ACTIVOS FIJOS  40% 60% 
Equipos de oficina 626,05 250,42 375,63 
Equipos de computación 1.774,95 709,98 1.064,97 
Adecuaciones e 
Instalaciones 1.053,00 421,20 631,80 
Muebles de oficina 2.887,70 1.155,08 
1.732,62 
TOTAL ACTIVOS FIJOS 6.341,70 2.536,68 3.805,02 
     
ACTIVOS DIFERIDOS    
Gastos de constitución 800,00 320,00 480,00 
Estudios Técnicos 500,00 
200,00 
300,00 
Patente 20,00 8,00 12,00 
Gastos de capacitación 150,00 60,00 90,00 
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1.470,00 588,00 882,00 
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TOTAL INVERSIONES 7.811,70 3.124,68 4.687,02 
CAPITAL DE TRABAJO 411,61 164,65 246,97 
TOTAL INVERSIÓN INICIAL 8.223,31 3.289,33 4.933,99 
PORCENTAJE (%) 100% 40% 60% 
    Elaborado por:  Autores 
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4.2.4. Flujos Netos de  Fondos (Efectivo) 
 
Cuadro 42: FLUJO NETO DE FONDOS 
 
RUBROS UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ 
A. INGRESOS OPERACIONALES                     
Recuperación por ventas  52.296,00   53.680,00   55.064,00   56.448,00   57.832,00     59.366,00     60.750,00     62.134,00     63.668,00     65.052,00  
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES  52.296,00   53.680,00   55.064,00   56.448,00   57.832,00     59.366,00     60.750,00     62.134,00     63.668,00     65.052,00  
B. EGRESOS OPERACIONALES                     
Pago a proveedores por M.P. y materiales  25.935,27   25.935,27   25.935,27   25.935,27   25.935,27     25.935,27     25.935,27     25.935,27     25.935,27     25.935,27  
Mano de obra directa    3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00       3.000,00       6.000,00       6.000,00       6.000,00       6.000,00  
Mano de obra indirecta    4.800,00     4.800,00     4.800,00     4.800,00     4.800,00       4.800,00       4.800,00       4.800,00       4.800,00       4.800,00  
Gastos de venta    3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00     3.000,00       3.000,00       3.000,00       3.000,00       3.000,00       3.000,00  
Gastos de administración  10.920,00   10.920,00   10.920,00   10.920,00   10.920,00     10.920,00     10.920,00     10.920,00     10.920,00     10.920,00  
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES  47.655,27   47.655,27   47.655,27   47.655,27   47.655,27     47.655,27     50.655,27     50.655,27     50.655,27     50.655,27  
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B)    4.640,73     6.024,73     7.408,73     8.792,73   10.176,73     11.710,73     10.094,73     11.478,73     13.012,73     14.396,73  
D. INGRESOS NO OPERACIONALES                     
Crédito a proveedores                     
Créditos a largo plazo    4.687,02                    
Aportes futuras capitalizaciones                     
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Aportes de capital                     
Prestamos de accionistas    3.124,68                    
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES    7.811,70                -                  -                  -                  -                   -                   -                   -                   -                   -    
E. EGRESOS NO OPERACIONALES                     
Pago de intereses:       843,66        843,66        632,75        421,83        210,92            
Pago créditos largo plazo      1.171,76     1.171,76     1.171,76     1.171,76            
Pago utilidades a trabajadores       358,47        566,07        805,30     1.044,54     1.283,78       1.545,52       1.303,12       1.510,72       1.740,82       1.948,42  
Reparto de dividendos                     
Pago de accionistas                     
ADQUISICION DE ACTIVOS FIJOS :                     
Equipos de oficina       626,05                    
Equipos de computación    1.774,95                    
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES    1.053,00                    
3. Muebles y enseres    2.887,70                    
4. Diferidos y otras inversiones    1.470,00                    
Reposición de inversiones y preoperacionales    1.470,00                -       1.774,95                -       2.887,70       2.827,95                 -                   -         1.774,95       3.513,75  
Capital de trabajo y reinversiones existentes       411,61                    
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES  10.895,44     2.581,48     4.384,76     2.638,13     5.554,15       4.373,47       1.303,12       1.510,72       3.515,77       5.462,17  
                      
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E)   -3.083,74    -2.581,48    -4.384,76    -2.638,13    -5.554,15     -4.373,47     -1.303,12     -1.510,72     -3.515,77     -5.462,17  
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G. FLUJO NETO GENERADO (C+F)    1.556,99     3.443,25     3.023,98     6.154,61     4.622,58       7.337,27       8.791,62       9.968,02       9.496,97       8.934,57  
FLUJO ACUMULADO    1.556,99     5.000,24     8.024,21   14.178,82   18.801,40     26.138,67     34.930,29     44.898,30     54.395,27     63.329,84  
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4.3. Evaluación del Proyecto 
4.3.1. Criterios de evaluación 
4.3.1.1. Tasa Interna de Retorno 
 
Se denomina  TIR de un proyecto a “la tasa de descuento que hace su valor actual neto igual a 
cero”.  Se trata, por tanto, de una medida de la rentabilidad relativa de una inversión. 
 
La  TIR para el presente proyecto es de 49.95% que es una tasa de descuento aceptable ya que 
supera  el TMAR que es del 22%. 
 
La fórmula con la que se calcula la TIR es: 
 
( ) 
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
−
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En donde: 
 
i =  la tasa de interés 
VPN =  Valor actual neto 
 
Cuadro 43: TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
 
TIR % (FF sin financiamiento) 
Ingresos actualizados 221.495.89 
Egresos actualizados 209.029,32 
TIR% 49,95% 
          Elaborado por: Autores 
 
4.3.1.2. Valor  Presente Neto (VPN) 
 
El VPN  de un proyecto de inversión se define como “la suma actualizada de los flujos de caja que 
esperamos genere a lo largo de su vida”.   
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Es decir, es igual a “la diferencia entre el valor actual de sus cobros y el valor actual de sus pagos”. 
Se trata, por tanto,  de una medida de la rentabilidad absoluta de una inversión. 
De acuerdo con este criterio, un proyecto de inversión será factible siempre que su VPN sea 
positivo, que en el caso de La Empresa Cía. Ltda.es de $12.408,52 USD, lo que significa que el 
valor actual de los cobros que genera es superior al valor actual de los pagos que soporta. 
 
Para el cálculo del VPN se utilizará la siguiente fórmula: 
 
( ) ( )ni
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1
2  
 
En donde: 
 
I =  Inversión Inicial del proyecto 
FE1 =  Flujo de efectivo del año 1 
i  =  Costo de oportunidad  
 
En el cuadro 44 se detallan los rubros referentes a los ingresos y egresos actualizados de La 
Empresa Cía. Ltda. con su respectivo valor presente neto VPN: 
 
Cuadro 44: VALOR PRESENTE NETO (VPN) 
VALOR PRESENTE NETO 
Ingresos actualizados 221.495.89 
Egresos actualizados 209.029,32 
Valor presente neto 12.467 
          Elaborado por: Autores 
 
 
4.3.1.3. Relación Beneficio / costo (B/C) 
La relación Beneficio / costo está representada por la relación entre los Ingresos sobre los 
Egresos. 
Egresos
Ingresos
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El análisis de la relación B/C, toma valores mayores, menores o iguales a 1, lo que implica 
que: 
• B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces el 
proyecto es aconsejable. 
• B/C = 1 implica que los ingresos son iguales que los egresos, entonces el 
proyecto es indiferente.  
• B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces el 
proyecto no es aconsejable. 
En el caso del presente proyecto es aconsejable implementarlo ya que la relación beneficio / costo 
se encuentra en 1.06. 
 
Cuadro 45: RELACIÓN BENEFICIO / COSTO (B/C) 
 
RELACIÓN BENEFICIO / COSTO 
Ingresos actualizados 221.495.89 
Egresos actualizados 209.029,32 
Relación beneficio / costo 1,06 
          Elaborado por: Autores 
 
4.3.1.4. Período de recuperación 
 
Se define como el tiempo necesario para que la suma de los flujos de caja del proyecto iguale al 
desembolso inicial, es decir, el tiempo que tarda en recuperarse el desembolso inicial. 
 
De acuerdo con este criterio, un proyecto de inversión será efectuable siempre que su plazo de 
recuperación sea inferior o igual al plazo que establezca la dirección de la empresa, y de entre 
diferentes inversiones alternativas será preferible aquella con el menor plazo de recuperación. 
 
El período en que se recupera la inversión inicial del presente proyecto es el tercer año.  A  partir 
de este año, la empresa tiene beneficios  durante la vida útil del proyecto. 
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El período de recuperación se calcula con la siguiente fórmula: 
 
Período de recuperación  =                       Flujo no recuperado de principio de año 
                           Flujo de efectivo durante el año 
 
En el siguiente cuadro se detalla el período de recuperación (Pay Back) de La Empresa Cía. Ltda. 
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Cuadro 46: PERÍODO DE RECUPERACIÓN (PAY BACK) 
 
CONCEPTO/AÑO CERO UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ 
Por ventas en el país y otros   52.296,00   53.680,00   55.064,00   56.448,00   57.832,00   59.366,00   60.750,00   62.134,00   63.668,00   65.052,00  
Por Exportaciones :                -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -    
Capital de trabajo final                -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -          411,61  
INGRESOS               -     52.296,00   53.680,00   55.064,00   56.448,00   57.832,00   59.366,00   60.750,00   62.134,00   63.668,00   65.463,61  
Otros Egresos               -          317,09        317,09        317,09        317,09        317,09        317,09        317,09        317,09        317,09        317,09  
Capital de trabajo               -          411,61                -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -    
Inversiones/reinversiones/Pre operativos    7.811,70     1.470,00                -       1.774,95                -       2.887,70     2.827,95                -                  -       1.774,95     3.513,75  
Mantenimiento               -            87,43          87,43          87,43          87,43          87,43          87,43          87,43          87,43          87,43          87,43  
Consolidado de recursos humanos               -     21.720,00   21.720,00   21.720,00   21.720,00   21.720,00   21.720,00   24.720,00   24.720,00   24.720,00   24.720,00  
 Suministros, Servicios y otros gastos               -       7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00     7.235,00  
Total de materia prima (Materiales directos)               -     18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84   18.612,84  
Depreciaciones               -       1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30     1.407,30  
EGRESOS    7.811,70   51.261,26   49.379,65   51.154,60   49.379,65   52.267,35   52.207,60   52.379,65   52.379,65   54.154,60   55.893,40  
 
           
BENEFICIO NETO   -7.811,70     1.034,74     4.300,35     3.909,40     7.068,35     5.564,65     7.158,40     8.370,35     9.754,35     9.513,40     9.570,22  
Periodo de repago Pay Back   -7.811,70    -6.776,96    -2.476,61     1.432,79     8.501,15   14.065,80   21.224,20   29.594,56   39.348,91   48.862,31   58.432,53  
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AÑOS: CERO UNO DOS TRES CUATRO CINCO SEIS SIETE OCHO NUEVE DIEZ 
    
 REPAGO REPAGO REPAGO REPAGO REPAGO REPAGO REPAGO REPAGO 
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4.3.2. Análisis de Sensibilidad 
 
El análisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendría la variación de  las diversas 
variables en la rentabilidad del proyecto. 
 
Para facilitar el cálculo de este análisis se utilizó el programa del Ingeniero Jorge Villavicencio Ch. 
en el cual se puede sensibilizar el proyecto cambiando las variables más críticas y determinando 
cuáles son las más sensibles durante la vida útil del proyecto.  
 
Cuadro 47: ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
CONCEPTOS: Variación % TIR % VAN EVALUACION 
Aumento de costos 10% 0,0% -8.436 Sensible 
Disminución de ingresos -10% 0,0% -9.683 Sensible 
Aumento a la M.O.D. 10% 46,9% 11.063 O.K. 
Aumento al personal 10% 30,1% 3.719 O.K. 
Aumento de materia prima 10% 33,2% 5.165 O.K. 
Aumento en Suminis. Servicios 10% 43,3% 9.628 O.K. 
Normal   49,95% 12.467 O.K. 
 
 
Como se observa en el cuadro, el proyecto es sensible a un aumento de costos, así como a la 
disminución de ingresos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
106
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO V 
 
CONCLUSIONES Y 
RECOMENDACIONES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
107
 
CAPÍTULO V 
 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
Del contenido del estudio se debe resaltar varios puntos que deben ser considerados básicos y que 
permiten concluir que el Proyecto para la Comercialización de computadoras y suministros de 
equipos de cómputo, La Empresa Cía. Ltda., en la forma propuesta, justifica el financiamiento, el 
respaldo necesario para la ejecución del proyecto presentado y la conveniencia de la inversión. 
 
5.1 Conclusiones 
 
• De acuerdo a la Evaluación Financiera realizada se llegó a la conclusión que el proyecto es 
viable en todas sus etapas, siendo factible su implementación puesto que permite recuperar la 
inversión inicial, generando utilidades para los accionistas y empleados. 
 
• Se logró determinar  la demanda insatisfecha y la demanda potencial del proyecto lo cual 
permite a la empresa conocer los gustos y preferencias del cliente y poder ofrecer un producto 
acorde a sus requerimientos. 
 
• De acuerdo al objetivo del  estudio técnico, se determinó la localización óptima del proyecto 
así como la optimización de los recursos reduciendo costos e incrementado la rentabilidad. 
  
• La Empresa Cía. Ltda. compite dentro del sector industrial de las empresas dedicadas a la 
comercialización de computadoras y afines, mercado que ha tenido gran auge y desarrollo 
en los últimos tiempos con el advenimiento de la era cibernética, considerándose un 
mercado atractivamente rentable, pero a su vez altamente competitivo. 
 
• La dirección administrativa y técnica del proyecto en general, está garantizada por 
profesionales del más alto nivel, para optimizar los recursos, permitiendo el desarrollo del 
proyecto y ofreciendo productos y servicios de calidad. 
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• Considerando el mercado global, se selecciono un segmento específico, al que se dirigirá la 
nueva empresa siendo los hogares de la Parroquia Eloy Alfaro de Quito, puesto que éste sector 
al no contar con empresas que comercialicen computadoras, suministros y accesorios y 
ofrezcan servicios de  mantenimiento y asesoría técnica, se vio la oportunidad de crear una 
empresa que satisfaga las necesidades del cliente potencial. 
 
• Los productos sustitutos representan una verdadera amenaza para el proyecto, debido a la gran 
acogida que tienen las computadoras de marca como IBM y Compaq, que son mundialmente 
reconocidas por su alta tecnología e innovación. 
 
5 .2  Recomendaciones 
 
• Se recomienda la ejecución del presente proyecto, puesto que se determino su 
prefactibilidad a través de los diferentes parámetros de evaluación financiera como son la 
relación beneficio costo, el VAN y la TIR. 
 
• Es recomendado el desarrollo y mantenimiento de una página web para La Empresa Cía. 
Ltda., donde pueda publicar información acerca de los productos y servicios ofrecidos y de 
su inventario disponible, brindando la posibilidad de concretar negocios a través del 
Internet, manteniendo contacto permanente con el cliente para  determinar sus necesidades. 
 
• Se recomienda implantar estrategias de crecimiento que permitan que la empresa aumente 
su participación de mercado, a través de la planificación estratégica, con la creación de 
productos y servicio innovadores. 
 
• Se debe realizar campañas publicitarias, para posicionar la empresa en la mente del 
consumidor con la finalidad de incrementar las ventas y por ende    la rentabilidad de la 
empresa. 
 
• Se recomienda hacer un estudio en diferentes zonas de la ciudad de Quito, con la finalidad 
de determinar la posibilidad de crear sucursales y ampliar el portafolio de productos y 
servicios que actualmente ofrece La Empresa Cía. Ltda. 
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ANEXO 1: DISEÑO DEL PLAN DE MUESTREO 
 
ALCANCE 
 
El área de mercado en la cual se va a implementar el proyecto es un segmento donde actualmente 
no existen empresas dedicadas a la comercialización y mantenimiento de computadoras de manera 
integral, por ende se ha detectado la oportunidad de crear una empresa que  ofrezca soluciones 
informáticas a fin de satisfacer las necesidades del cliente, brindando un producto de calidad.   
 
La zona de interés se encuentra ubicada al sur de la ciudad de Quito, en el sector Chimbacalle, con 
una densidad poblacional concentrada, dirigido especialmente al nivel socioeconómico medio alto 
y medio. 
 
TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
Para determinar el tamaño de la muestra, se va a tomar en cuenta datos de la población objetivo 
como: población del sur de la ciudad de Quito, número de adultos ubicados en el sector sur de la 
ciudad,  edad del encuestado (entre 20 y 55 años), y nivel socioeconómico. 
 
La ciudad de Quito cuenta con una población de "1'399.378"25 habitantes, "de la cual el total de 
adultos aproximadamente es "845.861personas, el 22% de los adultos, habita en el sur de Quito, 
zona en la que  el 5% corresponde a un estrato económico  medio alto y medio, cuya edad se 
encuentra entre 25 a 55 años de edad con un 66%"26. 
 
Para el cálculo de la muestra se tomará en cuenta un nivel de confianza del 95%, un nivel de error 
del 5%, y los resultados que muestre la encuesta piloto, que permitirán determinar la probabilidad 
de éxitos (p) o fracasos (q) del fenómeno que se investiga. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                            
25
 INEC, dato proporcionado por funcionario del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2002. 
26
 Estudio de Mercado realizado por Napoleón Franco & Cía para la  C.A. EL COMERCIO. Septiembre, 2010. 
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ANEXO 2: ENCUESTA PILOTO 
 
Para determinar la probabilidad de aceptación (P) o la probabilidad de rechazo (Q), se va a realizar 
20 encuestas piloto, que servirán para calcular la muestra y definir el número de encuestas a 
realizar.   
 
A continuación se presenta el formato de la encuesta piloto con una de las preguntas de mayor 
interés para determinar la probabilidad de aceptación (P) o rechazo (Q) del proyecto: 
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PRUEBA  PILOTO 
 
La presente encuesta tiene por objeto determinar las preferencias con relación a las computadoras 
(clones) en la ciudad de Quito. 
 
Indicaciones: Lea detenidamente la pregunta y señale con una X la respuesta que usted crea 
conveniente. 
 
CODIGO 
(Encuestador) 
# PREGUNTA 
 
 
1 
 
 
1 
 
¿Estaría dispuesto a comprar una computadora para 
su hogar o empresa a fin de facilitar las tareas que 
realiza diariamente? 
 
              SI:                               NO: 
 
LLENE LOS SIGUIENTES DATOS 
 
CODIGO 
(Encuestador) 
# PREGUNTA 
 
 
2 
 
 
2 
 
 
Nombre: 
 
 
3 
 
 
3 
 
Sexo: 
               M:                      F: 
 
 
 
4 
 
 
4 
 
Edad:  
               20 - 25:                    
               26 - 35: 
               36 - 45:  
               46 - 55: 
               Más de 55: 
            
 
 
5 
 
 
5 
 
Nivel 
Socioeconómico: 
                                   Alto: 
                                   Medio Alto: 
                                   Medio:  
GRACIAS POR SU COLABORACIÓN 
 
 
 
# 
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TABULACIÓN  
DE LA PRUEBA PILOTO 
 
# 
Columna 
# 
Variables 
Nombre de la variable # 
Pregunta 
Instrucción 
 
1 
 
1 
 
Compra de computadoras 
personalizadas 
 
1 
 
SI                 =    1 
NO               =    0 
 
2 
 
2 
 
Nombre 
 
2 
 
Ninguna 
 
3 
 
3 
 
Sexo 
 
3 
 
M                 =    1 
F                  =    0 
 
4 
 
4 
 
Edad 
 
4 
 
20 - 25         =    1                         
26 - 35         =    2    
36 - 45         =    3  
46 - 55         =    4 
Más de 56   =    5 
 
 
5 
 
5 
 
Nivel Socioeconómico 
 
5 
 
Alto              =     1 
Medio alto    =    2 
Medio           =    3 
 
 
 
ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS 
 
Los resultados de la encuesta piloto arrojaron una probabilidad de aceptación de la 
comercialización de computadoras y equipos de cómputo de 18 personas equivalente  al  90% 
sobre un total de 20,  y de rechazo de 2 personas, equivalente al 10%. 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta piloto, se puede observar   que la mayor parte 
de personas necesitan de una computadora en su hogar, para facilitar las tareas que realizan 
diariamente. 
 
Con todos los datos obtenidos, se procede a calcular el número de encuestas a aplicar en la presente 
investigación, utilizando la fórmula de población finita. 
 
Los datos se presentan a continuación: 
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n = ?  → Número de encuestados 
N = 6.237  → Población 
Zc = 1.81  → Nivel de confianza adoptado 
e = 5 %    → Error en la proporción de la muestra. 
 0.05 
P = 18 / 20 → Proporción de éxitos en la población 
 0.90 
Q = 2 / 20  → Proporción de fracasos en la población (1 - p) 
 0.10 
 
 
 
El tamaño de la muestra para la aplicación de las encuestas será 116  personas. 
 
 
ANEXO 3: DISEÑO DEL CUESTIONARIO 
 
INFORMACIÓN REQUERIDA 
 
• Mercado potencial por nivel socioeconómico, sexo y edad. 
• Tipo de computadora que desearía adquirir el cliente. 
( )
( )ppZNe
pNpZ
n
−+
−
=
1
1
22
2
( )( )( )
( ) ( )( )10.090.081.1237.605.0
10.090.0237.681.1
22
2
+
=n
88,15
97,1838
=n
116=n
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• Monto que los clientes estarían dispuestos a pagar por la computadora. 
• Monto que los clientes estarían dispuestos a pagar por el servicio. 
• Forma de pago que prefiere el cliente. 
• Opiniones acerca del servicio y producto que actualmente le ofrecen las empresas 
existentes en el mercado. 
• Aspectos que el cliente considera importantes al momento de seleccionar una computadora. 
• Opinión acerca de un servicio completo, personalizado y garantizado. 
• Opinión acerca de entrenamiento básico sin costo adicional para  el manejo del equipo 
adquirido. 
 
Grupo Objetivo: 
 
El grupo objetivo al que se aplicará las encuestas será las personas adultas, residentes en el sur de 
la ciudad de Quito, con un estrato económico  alto, medio alto y medio, entre 25 y 55 años de edad, 
de ambos sexos. 
 
TÉCNICA DE LA ENCUESTA 
 
Se utilizará la encuesta personal, ya que permite al encuestador interactuar directamente  con el 
encuestado desde su hogar y porque esta técnica a diferencia de la telefónica o por correo, es más 
confiable y  utiliza menos tiempo y dinero. 
 
 
CONTENIDO DE LAS PREGUNTAS 
 
Para comodidad del encuestado, se utilizará un cuestionario estructurado con 12 preguntas, que en 
su mayoría son cerradas, con la finalidad de disminuir el tiempo empleado al momento de 
responder cada pregunta. 
 
El contenido de las preguntas va desde información personal del encuestado, nivel socioeconómico, 
gustos, preferencias, intención de compra del producto y monto que estaría dispuesto a pagar por el 
mismo, información que contribuirá a cumplir el objetivo de la encuesta. 
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ESTRUCTURA DE LAS PREGUNTAS 
 
El cuestionario contiene preguntas debidamente estructuradas, las mismas que se describen a 
continuación: 
 
• Dicotómicas.-  Es una forma extrema de la pregunta de selección múltiple que permite al 
encuestado sólo dos respuestas, como: “Si / No".  Ejemplo: 
 
¿Posee computadora en su hogar u oficina? 
 
Si (     )    No (     ) 
 
• Escala de Likert.-  permite que el encuestado opine libremente mediante una escala de 
varias respuestas que puede ir desde excelente hasta pésimo, calificando un atributo.  Ejemplo: 
 
¿Qué le parece el servicio que actualmente le ofrecen las empresas de comercialización y 
mantenimiento de clones? 
 
Excelente (     )  Regular (     ) 
Muy Bueno (     )  Malo (     ) 
Bueno  (     )  Pésimo (     )  
 
ELECCIÓN DE LA REDACCIÓN 
 
La redacción de la pregunta es la conversión del contenido y la estructura de la pregunta, en 
palabras que los encuestados puedan comprender de manera clara y fácil, por lo tanto la redacción 
de las preguntas del cuestionario se formularán en un lenguaje sencillo y concreto, usando palabras 
comunes y no ambiguas,  no se utilizarán generalizaciones y estimaciones, que puedan confundir al 
encuestado al momento de responder. 
 
REPRODUCCIÓN DE LA ENCUESTA 
 
La encuesta consta de dos páginas y será reproducida 116 veces que fue el número total  de 
encuestas determinado por el tamaño de la muestra calculado anteriormente. 
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ANEXO 4: 
ENCUESTA DE MERCADO 
 
Buenos días (tardes), somos egresados de la Facultad de Economía de la Universidad Central, y 
estamos realizando un estudio de mercado sobre Computadoras.  ¿Sería Ud. tan amable de 
contestar unas preguntas?, de antemano le agradecemos su colaboración. 
 
Datos de Identificación: 
 
Fecha:  ................................................ 
Edad:  ........................ Sexo: ........................  
Nivel Socioeconómico:  .......................... 
Información Solicitada: 
 
1. ¿Posee computadora en su hogar? 
 
Si (     )    No  (     ) 
 
2. ¿Qué tipo de computadora posee? 
 
Clon (     )   De marca     (     ) Especifique:  ............................................. 
 
3. ¿Desearía cambiar o comprar un computadora? 
 
Si (     )   No  (     ) Razón:  ..................................................... 
 
4. ¿Qué tipo de computadora compraría? 
 
Clon (     )   De marca      (     ) Especifique:  ............................................. 
 
5.  ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un clon? 
    
$600 - $700 (     )  Más de $800 (     ) 
$701 - $800  (     ) 
 
6. ¿Cuál sería su forma de pago al comprar el computadora? 
 
Contado       (     )  Crédito          (     )   
 
7. ¿Qué aspecto considera importante a la hora de seleccionar un computador? 
 
Velocidad / Performance             (     ) 
Actualización               (     ) 
Software preinstalado               (     ) 
Facilidad de uso              (     ) 
Servicio  y soporte              (     ) 
Precio                (     ) 
 
8. ¿Qué le parece el servicio que actualmente le ofrecen las empresas de 
comercialización y mantenimiento de clones? 
 
Excelente (     )  Regular         (     ) 
Muy Bueno (     )  Malo  (     ) 
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Bueno  (     )  Pésimo (     ) Razón:  .................................................. 
 
9. ¿Le gustaría recibir  un servicio de mantenimiento personalizado, completo y 
garantizado para su clon? 
 
Si (     )   No            (     ) 
 
10. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por el servicio de mantenimiento personalizado, 
completo y garantizado para su clon? 
 
$10 - $20 (     )  $21 - $30 (     ) 
 
11. ¿Le gustaría recibir sin costo adicional entrenamiento básico de los programas que 
contiene su computadora? 
 
Si (     )   No            (     ) 
 
12. Compraría computadoras en nuestra empresa? 
 
Si (     )   No  (     ) 
Gracias por su colaboración 
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TABULACIÓN  
DE LA ENCUESTA 
 
 
# 
Columna 
# 
Variable 
Nombre de la variable # 
Preg. 
Instrucción 
 
1 
 
1 
 
Edad 
 
 
 
20 - 25         =   1 
26 - 35         =   2                         
36 - 45         =   3    
46 - 55         =   4 
Más de 55    =   5 
  
 
2 
 
2 
 
Sexo 
 
 
 
M                 =  1 
F                  =  2 
 
 
3 
 
3 
 
Nivel Socioeconómico 
 
 
 
Alto              =  1 
Medio alto    =  2     
Medio           =  3 
 
1 
 
 
 
1 
 
Posee computadora en su hogar 
 
1 
 
SI                 =  1 
NO               =   2 
 
 
2 
 
2 
 
Qué tipo de computadora posee 
 
2 
 
Clon            =    1 
Marca         =    2 
IBM             =    21 
Compaq     =    22 
Otros          =    23 
 
3 
 
3 
 
Desearía adquirir o cambiar una computadora 
 
3 
 
SI                 =    1 
NO               =    2 
Internet        =   11     
Educación   =   12 
Actualizac   =   13 
 
 
4 
 
4 
 
Qué tipo de computadora compraría 
 
4 
 
Clon            =    1 
Marca         =    2 
IBM             =    21 
Compaq     =    22 
Otros          =    23 
 
 
5 
 
5 
 
Cuánto estaría dispuesto a pagar por un clon 
 
5 
 
$600 - $700    =  1 
$700 - $800    =  2 
Más de $800  =  3 
 
 
6 
 
6 
 
Cuál sería su forma de pago al comprar la 
computadora 
 
6 
 
Contado    =   1 
Crédito      =   2 
 
 
7 
 
7 
 
Qué aspecto considera importante a la hora de 
seleccionar un computador? 
 
7 
 
Velocidad       = 1 
Actualización  = 2 
Software          = 3 
Facilidad uso  = 4 
  
120
Servicio           = 5 
Precio              = 6 
 
 
8 
 
8 
 
Qué le parece el servicio que actualmente le ofrecen 
las empresas de comercialización y mantenimiento de 
clones 
 
 
8 
 
 
Excelente     =  1 
Muy Bueno =   2 
Bueno          =   3 
Regular        =   4 
Malo            =   5 
Pésimo         =   6 
No asesora   =  41 
No capacita  = 42 
Servicio incompleto     
= 61 
 
9 
 
9 
 
Le gustaría recibir  un servicio de mantenimiento 
personalizado, completo y garantizado para su clon 
 
9 
 
SI         =    1 
NO       =    2 
 
10 
 
10 
 
Cuánto estaría dispuesto a pagar por el servicio de 
mantenimiento personalizado, completo y garantizado 
para su clon 
 
10 
 
$10 - $20    =   1 
$21 - $30    =   2 
 
11 
 
11 
 
Le gustaría recibir sin costo adicional entrenamiento 
básico de los programas que contiene su computadora 
 
11 
 
SI        =    1 
NO      =    2 
 
 
 
12 
 
12 
 
Compraría computadoras en nuestra empresa 
 
12 
 
SI        =    1 
NO      =    2 
 
 
RESULTADOS DE LA ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS 
 
 
A continuación se presentan los resultados de la encuesta realizada para determinar los gustos y 
preferencias del consumidor potencial: 
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ANEXO 5: Edad de los Encuestados 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
15 - 25 
26 - 35 
36 - 45 
46 - 55 
Más de 55 
8 
55 
40 
13 
0 
7 
48 
34 
11 
0 
Total 116 100.00 
  Fuente:  Investigación de Campo. 
  Elaborado por:  Autores 
 
 
El grupo al que  se va a dirigir la empresa se encuentra comprendido mayormente por personas  
entre 26 y 45 años de edad, debido a que el segmento se encuentra comprendido por hogares, que  
necesitan de una computadora para facilitar las tareas que realizan diariamente. 
 
No.1 
 
 
    Fuente:  Investigación de campo 
    Elaborado por:  Autores 
 
 
 
ANEXO 6: Sexo de los Encuestados 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Masculino 
Femenino 
74 
42 
64 
36 
Total 116 100.00 
  Fuente:  Investigación de Campo. 
  Elaborado por:  Autores 
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Gráfico No. 2 
 
 
 
Fuente:  Investigación de Campo. 
    Elaborado por:  Autores 
 
 
ANEXO 7: Nivel Socioeconómico  
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Alto 
Medio alto 
Medio 
16 
50 
50 
14 
43 
43 
Total 116 100.00 
  Fuente:  Investigación de Campo. 
  Elaborado por:  Autores 
 
 
Gráfico No. 3 
 
 
Fuente:  Investigación de Campo. 
    Elaborado por:  Autores 
 
ANEXO 8: ¿Posee computadora en su hogar? 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
30 
86 
26 
74 
Total 116 100.00 
  Fuente:  Investigación de Campo. 
  Elaborado por:  Autores 
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Gráfico No. 4 
 
 
Fuente:  Investigación de Campo. 
    Elaborado por:  Autores 
 
ANEXO 9: ¿Qué tipo de computadora posee? 
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Clon 
IBM
                                  
Coµ–aq 
Otros 
11 
10 
5 
4 
37 
33 
17 
13 
Total 30 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por:  Autores 
 
Gráfico No. 5 
 
 
Fuente:  Investigación de Campo. 
Elaborado por:  Autores 
 
ANEXO 10: ¿Desearía cambiar o adquirir una computadora? 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
95 
21 
82 
18 
Total 116 100.00 
  Fuente:  Investigación de Campo. 
  Elaborado por Autores 
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Gráfico No. 6 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
 
 
ANEXO 11:  ¿Qué tipo de computadora compraría? 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Clon 
IBM 
Compaq 
87 
3 
5 
92 
3 
5 
Total 95 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
 
Gráfico No. 7 
 
 
Fuente:  Investigación de Campo. 
   Elaborado por:  Autores 
 
ANEXO 12: ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por la computadora? 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
$600 - $700 
$701 - $800 
Más de $800 
55 
34 
6 
58 
36 
6 
Total 95 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
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Gráfico No. 8 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
 
 
ANEXO 13:  ¿Cuál sería su forma de pago? 
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Contado 
Crédito 
61 
34 
64 
36 
Total 95 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
 
Gráfico No. 9 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
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ANEXO 14: ¿Qué aspecto considera importante a la hora de seleccionar una computadora? 
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Velocidad 
Actualizar 
Software preinstalado 
Facilidad de uso 
Servicio y soporte 
Precio 
No contesto 
4 
6 
15 
28 
17 
34 
12 
 
3 
5 
13 
24 
15 
30 
10 
Total 116 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
 
Gráfico No. 10 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
 
ANEXO 15:  ¿Qué le parece el servicio que actualmente le ofrecen las empresas que 
comercializan computadoras? 
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Excelente 
Muy Bueno 
Bueno 
Regular 
Malo 
Pésimo 
No contesto 
0 
0 
19 
47 
25 
8 
17 
0 
0 
16 
40 
22 
7 
15 
Total 116 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
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Gráfico No. 11 
 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
 
 
ANEXO 16: ¿Le gustaría recibir un servicio de mantenimiento personalizado, completo y 
garantizado para su computadora? 
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
86 
30 
74 
26 
Total 116 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
 
 
Gráfico No. 12 
 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
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ANEXO 17: ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por el servicio? 
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
$10 - $20 
$20 - $30 
69 
17 
80 
20 
Total 86 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
 
Gráfico No. 13 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
 
ANEXO 18:  ¿Le gustaría recibir sin costo adicional entrenamiento básico para el manejo de 
su equipo? 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
 
91 
15 
86 
14 
Total 116 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
 
Gráfico No. 14 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
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ANEXO 19: ¿Compraría computadoras en nuestra empresa? 
 
 
RANGOS FRECUENCIA % 
Si 
No 
75 
20 
79 
21 
Total 95 100.00 
  Fuente: Investigación de Campo. 
  Elaborado por: Autores 
 
Gráfico No. 15 
 
 
Fuente: Investigación de Campo. 
   Elaborado por: Autores 
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ANEXO 20: SOFTWARE CONTABLE REQUERIDO  
 
 
SOFTWARE CONTABLE 
Características TMAX 2000 TMAX 1000 MONICA V. 7,0 
 Biomonetario   Full Biomoneda   Ayuda biomoneda limitada   No tiene  
 Presupuesto   Control y Evaluación   Control   No tiene  
 Control  de Acceso  
 Controla el ingreso a opciones de 
menú, editores, campos  
 Controla el ingreso a opciones de 
menú   Controla el ingreso a empresa  
 Índices Financieros  
 Permite el ingreso ilimitado de 
fórmulas para este análisis   No tiene   No tiene  
 Centros de Costos   Si tiene   No tiene   No tiene  
 Cotizaciones   Si tiene   No tiene   Si tiene  
 Punto de Venta   Si tiene con parámetros definibles   No tiene   Si tiene con parámetros definibles  
 Producción  
 Lleva costos de producción en base a 
órdenes de producción   No tiene   No tiene  
 Número de dígitos en los campos   15 enteros y 2 decimales   12 enteros y 2 decimales   8 enteros y 2 decimales  
 Numéricos   999,999,999,999,999,99   999,999,999,999,99   99,999,999,99  
 Modular   Se vende por módulos   Se vende completos   Se vende completos  
 Nómina   Si tiene   No tiene   No tiene  
 Activos Fijos   Si tiene   No tiene   No tiene  
 Importaciones   Si tiene   No tiene   No tiene  
 Corrección monetarioa en Activos 
Fijos e Inventarios   Si tiene   No tiene   No tiene  
 Retención en la fuente   Si tiene   No tiene   No tiene  
 Costos   3,528 USD   1,008 USD   350 USD  
 Asesoramiento Técnico   36 USD / h   25 USD / h   12 USD / h  
Fuente: David Chalco. TESIS. 
Elaborado por: Autores 
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GLOSARIO 
 
 
Clientes.- 
 
Mercado de “negocios” cuyo objetivo al utilizar el producto o servicio es el de destinarlo como 
materia prima, como parte de la operación o para la reventa. 
 
Competencia.- 
 
Es toda empresa que ofrece productos que satisfacen la misma necesidad  al cliente o que sirven a 
un mismo grupo de clientes. 
 
Estrategia.- 
 
Es la toma de acciones ofensivas y defensivas para crear una posición defendible en el sector 
industrial, para enfrentar con éxito las 5 fuerzas competitivas y obtener así un rendimiento superior 
sobre la inversión para la empresa. 
 
Estrategias Genéricas.- 
 
Son tres alternativas básicas que forjan a largo plazo, la disciplina estratégica a nivel corporativo en 
una organización por lo que constituyen una fuerte influencia en las estrategias de mercadotecnia. 
 
Mercado.- 
 
Está formado por todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo específico  y 
que podrían estar dispuestos a participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo.  
 
Mercado Objetivo.- 
 
Segmento seleccionado del mercado que puede servirse mejor desde un punto de vista competitivo. 
 
 
 
 
  
132
 
Plaza.- 
 
Comprende las diferentes actividades que la empresa, emprende para que el producto sea accesible 
y esté a disposición de los consumidores finales (neta), integrado por mayoristas, bodegas 
centrales, distribuidores. 
 
Posicionamiento.- 
 
Determinado lugar que ocupa el producto, servicio o empresa en la mente de un grupo  de 
consumidores o clientes específicos el cual se basa en la propuesta única de ventas. 
 
Precio.- 
 
Factor económico que relacionan los costos de un producto / servicio con el valor esperado de un 
consumidor o cliente. 
 
Producto.- 
 
Grupo de atributos tangibles o intangibles que pueden ofrecerse para satisfacer una necesidad o 
deseo.   
 
Promoción.- 
 
Son todas las actividades de comunicación masiva y personalizada que buscan persuadir, informar 
o recordar la propuesta de ventas para facilitar  el intercambio entre el comercializador y el 
consumidor, y ayudar a satisfacer los deseos de ambos. 
 
Publicidad.- 
 
Cualquier forma pagada de comunicación no personal y promoción de ideas, bienes o servicios, 
mediante un anunciante o patrocinador identificado. 
 
Segmento.- 
 
Determinado grupo de clientes y/o consumidores que poseen variables clasificables al que se 
enfocará la nueva empresa. 
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Venta Personal.- 
 
Comunicación Interpersonal con uno o más compradores potenciales para tratar de conseguir 
ventas. 
 
TÉRMINOS CONCEPTUALES 
 
Ciberespacio.- 
 
Todo el conjunto de información publicada en el Internet donde se puede navegar para extraer 
tópicos de interés. 
 
CPU.- 
 
Viene del idioma inglés. Central  Processing Unit, que quiere decir unidad de proceso central.  Es 
el computador como tal, sin contar con teclado, monitor y mouse. 
 
Disco Duro.- 
 
Parte integrante del Hardware de una computadora, donde se almacena toda la información. 
 
Hardware.- 
 
Término en inglés utilizado para designar todo el conjunto de componentes físicos que conforman 
una computadora, como son los chips, procesadores, discos, memorias, etc. 
 
Internet.- 
 
Red internacional de información con interconexión satelital a la cual se accesa vía telefónica desde 
el Modem instalado en una computadora. 
 
Memoria.- 
 
Componente Del Hardware de una computadora encargada de retener la información y las 
instrucciones que el procesador está usando. 
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Megahertz (Mhz).- 
 
Unidad de medida actual de la velocidad del procesador de una computadora. 
 
Megabytes (MB),. 
 
Unidad De medida actual de la capacidad de memoria de una computadora. 
 
Modem.- 
 
Componente Interno o externo de Hardware que se instala en una computadora para 
comunicaciones locales o al Internet. 
 
Monitor.- 
 
Componente del Hardware, denominado también pantalla, que se conecta a un CPU, sirve como 
medio visual para el uso de la computadora. 
 
Mouse.- 
 
Componente del Hardware, conecta a un CPU utilizado para desplazar una flecha dentro de la 
pantalla y facilitarlos procesos. 
 
Negocio Virtual (e-business).- 
 
Todos aquellos negocios de compra, venta exhibición, etc., donde se utiliza como medio 
transaccional el Internet. 
 
Página Web.- 
 
Sitio donde se almacena información en el Internet.  La tendencia es que cada empresa tenga su 
propia página web con información, historia de cada línea de producto o servicio y hasta incluso 
permita vender sus productos o servicios en línea. 
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Procesador.- 
 
Componente del Hardware de una computadora donde ocurren la mayoría de los procesos de 
cómputo.  Todo sistema operativo o software de aplicación, se ejecuta a través de éste. 
 
Servidor.- 
 
Computador de tecnología superior a una PC, diseñado básicamente para administrar redes de 
múltiples usuarios. 
 
Software.- 
 
Término en inglés utilizado para designar todo el conjunto de aplicaciones que se pueden instalar a 
una computadora, que van desde el sistema operativo hasta programas específicos desarrollados a 
la medida. 
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